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RESUMEN 
 
El presente proyecto es una agencia de Marketing Digital para la red social Facebook, 
dirigida a ofrecer servicios a empresas Mype en Perú, dedicadas principalmente a la 
comercialización de productos y/o servicios, que tuvieran presupuestos bajos para invertir 
en un canal digital. La elección de mercado objetivo se obtuvo mediante una investigación 
de las necesidades de los actuales empresarios del país. Las empresas, en su mayoría, están 
bajo el régimen Mype, y se vio reflejado en las entrevistas, ya que el 100% de estos 
pertenecían a este régimen. Además, se rescataron datos importantes, como el 
reconocimiento de la importancia del Marketing Digital para los empresarios. Hablaron 
también sobre la necesidad de contar con servicios de diseñadores gráficos y community 
managers que trabajaran con una estrategia que brindara resultados, por último, esperaban 
no tener que gastar presupuestos excesivos, ya que esto significaría realizar fuertes sumas 
de dinero que no disponían. Se encontró una problemática de no encontrar profesionales 
encargados de implementar una estrategia digital a un precio accesible.  
 
Para la implementación de este proyecto se realizó un análisis del entorno, empezando por 
estudios del sector: la competencia, los consumidores, los proveedores del servicio y más 
factores externos que impactaban directa e indirectamente en las empresas de esta industria. 
Asimismo, para completar la investigación y viabilidad del negocio, se realizaron planes y 
presupuestos. Entre estos planes se encuentra el Plan de Operaciones, el Plan de Marketing, 
el Plan de Responsabilidad Social Empresarial, el Plan Estratégico y, por último, el Plan 
Financiero. Digital Boost ha demostrado su viabilidad mediante cifras, el primer año se 
obtendrá una utilidad neta de 8,345.46 soles, el segundo año será de 6,353.70 soles y 
83,248.21 soles para el tercer año. 
 
Palabras clave: Marketing Digital; Empresas Mypes; Agencia Digital; Redes Sociales   
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PROJECT DIGITAL BOOST 
ABSTRACT 
This project is a Digital Marketing agency focused on Facebook, aimed to offer services to 
Mype companies in Peru, mainly dedicated to the commercialization of products and 
services, companies that can afford low budgets to invest in a digital channel. The choice of 
the target market was made through an investigation of the needs of current businessmen in 
the country. The companies, for the most part, are under the Mype regime, and it was 
reflected in the interviews, since 100% of these belonged to this regime. In addition, 
important data was rescued, such as the recognition of the importance of Digital Marketing 
for entrepreneurs. They also talked about the need of having graphic designer services and 
community managers that would work with a strategy that provides real results, finally, they 
hoped they would not have to spend excessive budgets, since this means carrying out large 
sums of money that they cannot afford. There was a problem of not finding professionals 
responsible for implementing a digital strategy at an affordable price in the market. 
 
For the implementation of this project, an analysis of the environment was carried out, 
starting with studies of the sector: competition, consumers, service providers and more 
external factors that directly and indirectly impact on companies in this industry. Also, to 
complete the investigation and viability of the business, plans and budgets were made. These 
plans included the Operations Plan, the Marketing Plan, the Corporate Social Responsibility 
Plan, the Strategic Plan and, finally, the Financial Plan. Digital Boost has detected its 
viability through numbers, the first year the project earns a net profit of 8,345.46 soles, the 
second year will be 6,353.70 soles and 83,248.21 soles for the third year. 
Keywords: Digital marketing; Mypes Companies; Digital Agency; Social networks  
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1 FUNDAMENTOS INICIALES 
1.1 Descripción de las funciones y roles a asumir por integrante 
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1.2 Business Model Canvas - Proyecto Digital Boost 
Ilustración 1 Business Model Canvas – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
1.3 Explicación del modelo de negocio: Proyecto Digital Boost 
Propuesta de Valor: La propuesta de Valor de Digital Boost es ofrecer a sus clientes una 
alternativa mucho más económica que las propuestas existentes en el mercado de consultoría 
de Marketing Digital. Actualmente, ofrece dos paquetes de servicio que se adquieren por 
contrato semestral, en donde se ofrecen servicios de diseño y creación de contenido mediante 
la creación de una línea gráfica. Además, de la publicación y respuesta a las publicaciones 
posteadas en las redes sociales, servicios de investigación de mercado de la competencia. 
Digital Boost pretende ayudar a las empresas Mypes a mejorar su presencia digital o ingresar 
en caso de no estar presente en redes sociales.  
Segmento de clientes: El segmento de clientes a los cuales se dirigen nuestros servicios, son 
empresas micro y pequeñas B2C que operen en territorio nacional, que se dediquen a 
comercializar productos y/o servicios directamente con los clientes, por ejemplo, 
peluquerías, veterinarias, restaurantes, entre otros. Además, estás empresas están interesadas 
en implementar o actualizar constantemente sus redes sociales, en este caso, Facebook e 
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Instagram, pero no cuentan con un presupuesto demasiado alto para dedicar a estas 
actividades.  
Relaciones con clientes: Para poder tener mayor llegada y fidelización de nuestro público 
objetivo es importante mantenerlos informados sobre noticias relevantes para las Mypes y 
recomendaciones para el crecimiento de su negocio. Además, se realizarán dos tipos de 
reportes, uno con las estadísticas que cada publicación a tenido y su evolución, y otro con 
las interacciones de los consumidores y la variación que ha ido presentando con el tiempo. 
También, contaremos con un programa de fidelización en el cual se darán ofertas y 
descuentos a nuestros clientes más frecuentes. 
Canales de distribución: Digital Boost distribuirá su servicio a través de medios digitales, es 
decir, la página web del proyecto y en redes sociales. Estos medios serán utilizados para 
brindar información relevante del servicio, además de ser el canal de comunicación con los 
clientes. El canal de distribución fue escogido debido que al no contar con un producto físico 
es la forma más económica y eficiente de llegar al consumidor manteniendo la filosofía de 
la empresa de mantener precios accesibles. Adicionalmente se realizarán visitas a los 
negocios para poder informar de los beneficios de tener mayor alcance a través de las redes 
sociales y dar a conocer nuestros planes 
Socios Clave: Nuestros socios clave serán profesionales que trabajen independientemente 
creando contenido digital, por ejemplo: Community Managers y Diseñadores Gráficos y 
Multimedia. Ellos serán nuestros socios, ya que trabajarán a distancia durante el plazo 
establecido por los clientes y la empresa. Además, los proveedores tecnológicos como 
Adobe y WordPress, ya que por ese medio se desarrollarán e implementarán los diseños a 
ofrecer. El método que utilizaremos para reclutar y seleccionar a estos profesionales son las 
redes sociales y referencias, en el caso de las redes sociales, se realizarán convocatorias en 
nuestra fan page de Facebook. Mientras, que, en el caso de referencias, se seleccionará por 
recomendaciones de contactos.  
Recursos Clave: Los recursos claves del proyecto son la página web, ya que es nuestra 
principal carta de presentación de cara a los potenciales clientes, el internet, ya que todos los 
procesos del ciclo operativo necesitan de conectividad a Internet, equipos tecnológicos, 
específicamente computadores o portátiles para gestionar las redes sociales y crear 
contenido. En recursos claves también podemos incluir la necesidad de personal que gestione 
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y de seguimiento al servicio ofrecido al cliente, como personal que se encargue de brindar 
soporte técnico.  
Actividades Clave: Dentro de las actividades clave de Digital Boost se encuentra el contacto 
con los clientes, el cual es sumamente importante para entregar un servicio óptimo y siempre 
conforme a los requerimientos del cliente. Asimismo, la gestión eficiente de redes sociales 
y página web para atracción de nuevos clientes es vital para el crecimiento de Digital Boost, 
a esto se le suman las campañas por redes sociales, es decir publicidad, la publicidad se da 
principalmente en Facebook, pero contamos con una página web que proporciona 
información relevante. La verificación de cumplimiento de las metas y requerimientos de 
los clientes, investigación constante acerca de las nuevas tendencias en contenido son 
actividades a las que nos dedicamos también en Digital Boost, contamos con el apoyo de 
profesionales capacitados, que se capacitan constantemente y trabajan de acuerdo con las 
nuevas tendencias tanto como a los requerimientos de cliente, a quienes ofrecemos 
propuestas para realzar el contenido digital de su marca.  
Ingresos: Digital Boost nace con la finalidad de brindar mayores facilidades a la hora de 
conseguir una agencia de Marketing Digital accesible económicamente y de buena calidad 
en servicio. Por esto, los ingresos se darán por dos conceptos diferentes, contratos mensuales 
y por campaña. Ambos tipos de contrato brindan al cliente la facilidad de elegir probar un 
servicio del que aún no conoce, ya que no lo ata a contratos extensos que generan 
compromisos que aún no saben si preferirán.  
Estructura de costes: Los costos que tendrá Digital Boost se compondrá principalmente de 
cuatro factores, pago de planilla de los puestos directivos y además de lo community 
managers que serán freelance según lo requieran las operaciones de la empresa. El segundo 
factor será los pagos de suscripciones mensuales de los paquetes en la nube utilizados para 
almacenar los diseños realizados, además del CRM de gestión de la información de los 
clientes y bases de datos. La inversión en publicidad a través de Redes Sociales y visitas a 
las MYPES compondrán uno de los principales costos de la empresa, ya que son claves para 
la adquisición de clientes. 
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2 VALIDACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 
2.1 Descripción del problema que se asume tiene el cliente o usuario 
Las micro y pequeñas empresas que operan en territorio peruano se encuentran 
constantemente ante un problema significativo a la hora de ofertar sus productos al mercado. 
Actualmente, existen los llamados canales digitales en donde predominan las redes sociales 
y funcionan, en estos casos, como una buena herramienta para dar a conocer los diferentes 
productos y/o servicios que las empresas distribuyen.  Asimismo, las agencias de Marketing 
Digital que se encargan de proveer servicios de gestión digital ofrecen paquetes de servicios 
con costos elevados, por lo que muchas empresas prefieren no contratarlos al estar fuera de 
su presupuesto.  
Muchas otras empresas se aventuran a iniciar una gestión empírica en sus propias redes 
sociales, pero aseguran que esto implica un esfuerzo constante y sus tiempos son limitados 
para concentrarse en los canales online, cabe señalar que estas actividades no son parte del 
core-business. Este problema limita a las empresas que quieren crecer en el mercado, dada 
la relevancia que tienen las redes sociales para una mejor promoción de los productos de una 
empresa, por lo que se considera un problema que debería ser abordado de modo que 
empresas pequeñas y medianas puedan acceder a un servicio de Marketing Digital eficiente 
y dirigido a sus necesidades básicas. 
 
2.1.1 Diseño y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema 
Para poder validar dicho problema hemos realizado entrevistas y pruebas relacionadas al 
mundo del marketing digital y su situación actual en las empresas pymes peruanas.  
 
Experimento “Mypes y las redes sociales” 
Objetivo: “Validar y conocer la importancia de la gestión de redes sociales (Presencia en la 
internet) y la cantidad de empresas que la utilizan”  
Desarrollo I: Hemos entrevistado a 20 personas que dirigen negocios (Mypes) para poder 
conocer sus apreciaciones sobre el tema y objetivo propuesto. 
Wislla: https://www.facebook.com/wisllaperu/ 
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Ilustración 2 Página de Facebook Wislla 
 
Fuente: Facebook 
DHO Partners: https://www.linkedin.com/company/ 
Ilustración 3 LinkedIn DHO Partners 
 
Fuente: LinkedIn 
IDEA Productora: https://www.facebook.com/IdeaProductora/ 
Ilustración 4 Página de Facebook Idea Productora 
 
Fuente: Facebook 
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Gabriela Salazar - Programas de Salud: https://www.linkedin.com/in/gabriela-salazar-
gastelu-6447a639/ 
Ilustración 5 LinkedIn Gabriela Salazar 
 
Fuente: LinkedIn 
Be Bee Boutique: https://www.facebook.com/UBeBeeBoutique/ 
Ilustración 6 Página de Facebook Be Bee Boutique 
 
Fuente: Facebook 
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Missi Bags and Toys: https://www.facebook.com/MISSIBT/ 
Ilustración 7 Página de Facebook Missi 
 
Fuente: Facebook 
Metal Mecánica: https://www.facebook.com/ingenieriayprecisionsac/ 
Ilustración 8 Página de Facebook Metal Mecánica 
 
Fuente: Facebook 
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Frutti Ice: https://www.facebook.com/FruttiIcePeru/ 
Ilustración 9 Página de Facebook Frutti Ice 
 
Fuente: Facebook 
 Desarrollo II: Elaboramos un listado de preguntas para poder indagar sobre el tema y el 
objetivo: 
• ¿De qué manera los clientes conocen tus productos o servicios? 
• ¿Consideras que es importante estar presente en las redes sociales y en la web? 
• ¿Tienes redes sociales o web? Si la respuesta es sí, ¿Quién las gestiona? 
2.1.2 Análisis e interpretación de resultados 
En las diferentes entrevistas hemos podido encontrar cierto interés al tema debido a que nos 
encontramos con organizaciones dinámicas en crecimiento y con gusto a conocer nuevas 
formas de captar ingresos.  
Con relación a la primera pregunta encontramos que, los empresarios entrevistados captan 
clientes de “boca a boca”, principalmente de recomendaciones, esta característica se da 
principalmente en IDEA Productora y con Gabriela Salazar. Otra forma de dar a conocer el 
producto va relacionada con la cercanía al punto de venta que se da en la tienda Be Bee 
Boutique.  
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El 100% de los entrevistados considera que el estar presente en redes sociales y en la web 
en general es importante debido a que siempre son buscados mediante este canal para 
solicitar información y generar ventas  
Finalmente, la mayoría de las empresas tiene redes sociales, principalmente Facebook, pero 
no son activas en la utilización. La mayoría de las empresas entrevistadas las gestiona de 
manera propia, pero consideran en que es una actividad que gasta mucho tiempo y nos 
diseños o fotos no salen de la mejor manera hablando de diseño e idea creativa. IDEA 
Productora y Wislla tienen el apoyo de un diseñador para poder gestionar sus redes, este 
apoyo le baja la carga laboral debido al apoyo en temas de toma de fotos y desarrollo de idea 
creativa pero no en publicar gestionar la red social en sí.  Otro punto resaltante va relacionado 
a la falta de una página web o algún método de interacción y recopilación de datos (Landing 
Page). Como una apreciación, se puede decir que se descubrió, durante las entrevistas, que 
en la mayoría de los casos los clientes van hacia las empresas y las empresas se ven 
imposibilitados de ir hacia un cliente nuevo. 
2.2 Descripción del segmento de cliente(s) o usuario(s) identificado(s) 
El segmento de mercado al cual apuntamos son profesionales independientes, empresas 
micro y pequeñas que no sean activos en el uso de redes sociales. Dichas organizaciones 
deben de comercializar productos de manera directa al cliente (Productos orgánicos, 
cerámica, alimentos, similares) o servicios diversos (Peluquerías, veterinarias, restaurantes, 
similares). Estas empresas pueden estar ubicadas en diferentes ciudades del Perú y en 
ocasiones fuera del país, pero en mercados comunes como américa latina. 
2.2.1 Determinación del tamaño de mercado 
Ilustración 10 Cantidad de empresas en Perú I 
 
Fuente: Andina 
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Ilustración 11 Cantidad de empresas en Perú II 
 
Fuente: Gestión 
• Empresas formales en el Perú: 2,662,940 
• Mypes equivale el 95% de las organizaciones: 2,529,793 
Sectores empresariales, según Andina, “Agregó que la mayor concentración de empresas se 
registró en el sector comercio al por menor (26.8%), seguido de comercio al por mayor 
(13.3%), otros servicios que incluyó actividades inmobiliarias, administración pública, 
enseñanza, salud, actividades artísticas, de entretenimiento; así como, otras actividades de 
servicios personales (12.6%), servicio de comidas y bebidas (9.3%) y servicios prestados a 
empresas (8.3%).”. Con estos datos podemos determinar que la cantidad de empresa donde 
está enfocado nuestro producto es de los sectores comercio, comercio al por mayor, otras 
actividades de servicios personales y servicio de comidas y bebidas. Este grupo suma un 
total de 61.00% del mercado total de empresas en el Perú. 
• Empresas Mypes a las que va enfocada Digital Boost 1,542,173 
• Empresas que implementaran un canal Web es del 25% 385,793 
• Gasto promedio de Mypes en marketing digital: 500.00 dólares mensuales o el 8% 
de los ingresos. (La competencia ofrece servicios desde 500 soles, seleccionaremos 
un punto intermedio. Sería un gasto promedio mensual de 750 soles.) 
Tabla 1 Tamaño de mercado – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Tamaño de mercado en 
cantidad de empresas
Tamaño de 
mercado en Soles
385,793 289,344,750 soles
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2.3 Descripción de la solución propuesta 
Hemos encontrado diferentes puntos que tenemos que dar enfoque, principalmente tenemos 
que ofrecer un servicio que posicione la marca del cliente, que atraiga a la comunidad para 
poder obtener sus intereses y datos de contacto, y que se pueda ofrecer a un precio accesible 
para el nivel de gasto de una Mype. Para ello se ha creado el programa BoostUp. 
Ilustración 12 Perfil del Cliente Segmento Mypes – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Ilustración 13 Mapa de Valor Mypes – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Ilustración 14 Encaje Problema – Solución 
 
Fuente: Elaboración Propia 
En el encaje del problema podemos observar que buscamos aliviar las frustraciones del 
cliente como por ejemplo ofrecer precios accesibles para evitar que los clientes tengan que 
hacer grandes inversiones cuando recién están iniciando sus negocios. Además, disminuimos 
la incertidumbre que ellos puedan tener por las redes sociales, ya que les brindamos las 
métricas necesarias para que ellos puedan evidenciar la evolución de su presencia en redes. 
También, buscamos satisfacer sus necesidades siendo generadores de alegrías al ofrecerles 
servicios que se acomoden a sus necesidades y logren aumentar su presencia en el canal 
digital. 
2.3.1 Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio (BMC) 
 
Hipótesis 1
Las empresas más interesadas en obtener asesoría en gestión de redes sociales 
por tiempo definido son las Mypes 
Cuadrantes que valida Segmento de Mercado, Propuesta de Valor 
Método Entrevistas 
Métrica Número de entrevistados que es acreedora de una Mype
Criterio de Éxito
Más del 70% de personas entrevistadas son dueños o administradores de una 
Mype.
Resultados
La mayoría de Mypes reconoció necesitar de asesoría continua en la gestión de 
sus redes sociales.  
Aprendizaje
Los emprendimientos y las Mypes son los que mayor interés presentan en obtener 
servicios de gestión de redes sociales con un presupuesto básico, ya que no 
tienen mayor experiencia en esta área. 
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Hipótesis 2
Las Mypes consideran que los servicios de Marketing Digital brindados por 
agencias exceden el presupuesto que ellos estarían dispuestos a pagar. 
Cuadrantes que valida Relación con los clientes. 
Método Entrevistas 
Métrica Entrevistados que opinan que la gestión de RRSS es muy costosa. 
Criterio de Éxito
Más de 12 entrevistados consideran que los servicios de Marketing Digital en el 
mercado son muy costosos. 
Resultados
Más del 50% de los entrevistados mencionaron que los servicios de Marketing 
Digital son muy caros.
Aprendizaje
Las empresas Mype consideran que los servicios de las agencias de Marketing 
Digital son muy costosos, por lo que en algunos casos prescinden de ellos.
Hipótesis 3
Los propietarios de las Mypes no cuentan con redes sociales, porque no saben 
gestionarlas.   
Cuadrantes que valida Segmento de mercado
Método Entrevistas 
Métrica Número de entrevistados que no utilizan RRSS porque no saben gestionarlas.
Criterio de Éxito Más de 14 entrevistados no manejan RRSS porque no saben utilizarlas. 
Resultados
De los 20 entrevistados, 13 mencionaron no contar con redes sociales porque no 
sabían gestionarlas. 
Aprendizaje
No se pudo validar esta hipótesis, ya que solo para 13 personas se cumplía que 
no gestionaban sus redes porque no sabían gestionarlas. Esto quiere decir que 
hay otros motivos para no manejar sus redes. 
Hipótesis 4
Los Community Managers y Diseñadores Gráficos son los más solicitados por las 
Mypes para gestionar sus redes.
Cuadrantes que valida Recursos Clave, Socios Clave
Método Entrevistas
Métrica
Número de entrevistados que requieren de servicios, principalmente, de CM’s y 
diseñadores gráficos. 
Criterio de Éxito
Más del 80% de entrevistados prefiere los servicios de CM’s y diseñadores 
gráficos.
Resultados
El 100% de los entrevistados (20) mencionó requerir los servicios de CM’s y 
diseñadores gráficos. 
Aprendizaje
Digital Boost para poder atender la mayor cantidad de Mypes y satisfacer sus 
necesidades debe contar con Community Managers y Diseñadores Gráficos y 
enfocar sus esfuerzos en estos.
Hipótesis 5
Las Mypes prefieren suscripciones mensuales para contratar agencias de 
Marketing Digital
Cuadrantes que valida Fuentes de ingreso
Método Entrevistas
Métrica Número de entrevistados que prefiere una suscripción mensual
Criterio de Éxito
Más del 50% de entrevistados prefiere una suscripción mensual a agencias de 
Marketing Digital 
Resultados
Más de 14 empresas prefieren contratar estos servicios por un contrato mínimo de 
6 meses.
Aprendizaje
Los contratos semestrales son los más preferidos por las Mypes, ya que les 
permite ver los resultados de las estrategias y estar en contacto constante con 
sus clientes. 
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Hipótesis 6
Las empresas están dispuestas a contratar los servicios de una agencia de 
Marketing Digital para la gestión de sus redes sociales. 
Cuadrantes que valida Segmentos de mercado, Propuesta de valor
Método Entrevistas 
Métrica
Número de entrevistados dispuestos a contratar servicios de Marketing en redes 
sociales  
Criterio de Éxito
Un porcentaje mayor al 50% estaría dispuesto a contratar a una agencia de 
Marketing Digital. 
Resultados
Doce entrevistados estarían dispuestos a trabajar con una agencia de Marketing 
Digital. 
Aprendizaje
Se valida nuestra hipótesis, las empresas Mype están dispuestas a contratar los 
servicios de una agencia de Marketing Digital, ya que reconocen su aporte e 
importancia. 
Hipótesis 7
Las Mypes de nuestro segmento quieren que se realicen diseños llamativos y 
videos cortos respaldados en una estrategia para promocionar sus productos.
Cuadrantes que valida Actividades clave
Método Entrevistas
Métrica
Número de entrevistados que quieren que se les realice diseños y videos 
creativos y atractivos respaldados en una estrategia para sus clientes. 
Criterio de Éxito Al menos el 90% de los entrevistados prefiere que se les realicen diseños y videos 
llamativos con respaldo de una estrategia para sus clientes y potenciales clientes. 
Resultados
Dieciocho de los entrevistados quieren obtener vídeos e imágenes atractivas a 
sus potenciales clientes, basados en una línea gráfica (estrategia)
Aprendizaje
Las empresas quieren obtener servicios de marketing en redes sociales que siga 
una estrategia para obtener los resultados deseados. 
Hipótesis 8
Las empresas Mypes prefieren enterarse de los servicios de una agencia digital 
mediante página web.
Cuadrantes que valida Canales, Relación con los clientes 
Método Entrevistas 
Métrica
Número de entrevistados que prefiere saber de nuestros servicios, mediante 
página web. 
Criterio de Éxito
Un número mayor a 13 entrevistados prefiere la página web para enterarse de 
nuestros servicios. 
Resultados
Los entrevistados han mostrado mayor interés en la página Facebook, ya que se 
han contactado con nosotros mediante esta. 
Aprendizaje Facebook es una herramienta vital para llegar a nuestros potenciales clientes. 
Hipótesis 9 Las agencias de Marketing Digital deben gastar en publicidad y licencias. 
Cuadrantes que valida Estructura de costos
Método Entrevistas a expertos
Métrica Entrevistados (expertos) validaron la hipótesis
Criterio de Éxito Al menos 03 de los entrevistados coincidieron con nuestra hipótesis 
Resultados
Todos los entrevistados coincidieron en que se debe gastar en publicidad y 
licencias. 
Aprendizaje
El tema de publicidad y las licencias pertinentes mantendrá a la empresa y 
permitirá que se acerquen nuevos clientes.
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2.3.2 Diseño y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio propuesto 
Para validar la Propuesta de Valor de Digital Boost, hemos realizado el Minimum Viable 
Product (MVP), lo cual nos ayudará a conocer cuáles son las características más básicas del 
servicio. Digital Boost nace con la idea de aportar valor a las empresas pequeñas o 
emprendimientos, los cuales, en su mayoría, no tienen una capacidad muy grande para 
invertir en publicidad y gestión de Redes Sociales. Al inicio, se pensó en desarrollar dos 
paquetes de servicio que funcionaran con una suscripción semanal y variará solamente el 
contenido del servicio. Sin embargo, tras validar, se ha observado que tendría una mejor 
acogida, el servicio de gestión de Redes Sociales por períodos más largos, ya que se podría 
apreciar el valor de la estrategia. Asimismo, se ha podido identificar que la mayoría de las 
empresas de nuestro público objetivo prefieren servicios de Flyers, Videos y Sesiones 
Fotográficas para sus marcas. 
Hipótesis 10
Las Mypes quieren mantener comunicación constante con la agencia de Marketing 
Digital con la cual trabajan.
Cuadrantes que valida Actividades clave
Método Entrevistas 
Métrica
Número de entrevistados que quieren mantener comunicación constante con la 
agencia
Criterio de Éxito
Al menos 15 entrevistados muestran un gran interés en mantener una 
comunicación fluida y diaria con la agencia. 
Resultados
Todos los entrevistados mencionaron la importancia de comunicarse 
constantemente con la agencia. 
Aprendizaje
Las empresas quieren coordinar constantemente la gestión de sus redes y 
obtener información acerca de los resultados. 
Hipótesis 11
Las empresas Mypes desean formar parte de una comunidad, en donde se les 
brinde información relevante sobre el Marketing Digital.
Cuadrantes que valida Relación con los clientes
Método
Número de entrevistados que desea obtener mayor información sobre Marketing 
Digital
Métrica
Número de entrevistados que quieren obtener mayor información sobre Marketing 
Digital.
Criterio de Éxito
Más de 15 entrevistados desean obtener mayor información sobre el Marketing 
Digital
Resultados
Solo 12 de los entrevistados demostró interés en obtener mayor información de 
Marketing Digital
Aprendizaje
No todas las empresas Mypes desean obtener mayor información sobre el 
Marketing Digital, ya que prefieren tercerizar el servicio o contratar profesionales 
en el área. 
  
17 
2.3.2.1 Minimum Viable Product (MVP) 1: Pagina de Servicio 
Objetivo de Aprendizaje: El experimento número 1 pretende conocer si la Página Web 
creada en WordPress es atractiva a los clientes potenciales. Asimismo, se espera conocer 
cuáles son las dudas que surgen a partir de la información proporcionada en la misma. 
Diseño del experimiento: Se creó una página en WordPress con fines informativos, ya que 
en esta se mostrarán los paquetes de servicio del programa BoostUp, producto estrella de la 
marca. (Web: https://digitalboostperu.wordpress.com/)  
Ilustración 15 Programa BoostUp by Digital Boost 
 
 
Fuente: Digital Boost 
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Ilustración 16 Programas Digital Boost 
 
Fuente: Digital Boost 
Ilustración 17 Recopilación de datos 
 
Fuente: Digital Boost 
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Análisis e interpretación de los resultados 
Ilustración 18 Reporte de visitas I 
 
Fuente: Digital Boost Wordpress 
Ilustración 19 Reporte de visitas II 
 
Fuente: Digital Boost Wordpress 
 
 
 
 
 
 
  
20 
Ilustración 20 Reporte de visitas III 
 
Fuente: Digital Boost Wordpress 
Tabla 2 Ratio de conversión Landing Page – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
En el primer experimento del Landing Page no conseguimos los datos de ningún cliente, 
aunque si tuvimos visitas a la página. 
Aprendizajes de las validaciones 
Las páginas web cumplen una función informativa, por lo que deben promocionarse 
adecuadamente. Además, debemos evaluar si la página web es el mejor medio para dar a 
conocer nuestro servicio, ya que como la página web no tuvo tantas interacciones con 
potenciales clientes, se puede utilizar otro medio para informar a los clientes sobre nuestros 
servicios. 
2.3.2.2 Minimum Viable Product (MVP) 1: Pagina de Servicio (Versión 2) 
Objetivo del experimento: Determinar el medio o canal por el que podemos dar a conocer 
nuestros servicios a los potenciales clientes.  
Personas alcanzadas 22 personas
Personas que han interactuado con la publicación
13 personas 
Personas que han ingresado a la página para contactarnos 0 personas 
0 personas/ 22 personas
0.00%
Ratio de Conversión
Ratio de conversión
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Diseño del experimento: Para promocionar nuestros servicios diseñamos flyers en los que se 
detalla cada uno de nuestros servicios, estos fueron mostrados a potenciales clientes para 
conocer su opinión sobre los paquetes. Además, pueden ser distribuidos a potenciales 
clientes para que ellos puedan conocer los paquetes que ofrecemos y ver cuál es el que más 
les conviene. 
Ilustración 21 Flyer – Digital Boost 
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Fuente: Elaboración Propia 
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Análisis e interpretación de los resultados: Una vez elaborado el prototipo de alta se envió 
la información a los clientes interesados y gracias a ello, obtuvimos 3 intenciones de compra. 
Este experimento se dio durante las últimas 4 semanas.  
Tabla 3 Ratio de conversión Flyer – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Aprendizajes de las validaciones: Los clientes prefieren tener información detallada y 
precisa de los servicios que podrían contratar. Además, al incluir el precio tenemos una 
mayor respuesta por parte de los clientes, ya que no se crean falsas expectativas con relación 
al costo del servicio. La mayoría de los entrevistados estarían dispuestos a pagar nuestro 
primer plan (4x4) para iniciar sus operaciones en redes sociales, específicamente en 
Facebook. 
2.3.2.3 Minimum Viable Product (MVP) 2: Pagina de Facebook 
Objetivo del experimento: El objetivo es contar con una presencia estratégica en redes 
sociales, principalmente Facebook, ya que se puede crear campañas dirigidas 
específicamente a nuestro mercado objetivo, mediante una segmentación de ubicación 
geográfica, intereses, entre otros, con el fin de poder atraer a potenciales clientes. Responde 
a la hipótesis 8. 
Diseño del experimento: En la Fan Page de Facebook hemos ido realizando publicaciones 
donde damos a conocer nuestros servicios para poder contactarnos con potenciales clientes. 
Algunos de nuestros anuncios se encuentran más adelante. Los potenciales clientes 
obtenidos de los anuncios de Facebook, estarán detallados en el Concierge. 
Página de Facebook: https://www.facebook.com/Digitalboostperu/  
 
Métrica Experimento 2
Canal Facebook
Alcance 1159
Clientes interesados  37
Flyers enviados 15
Intención de compra 3
Intención de compra 
/ Flyers enviados
20.00%
  
24 
Ilustración 22 Página de Facebook – Digital Boost 
 
Fuente: Facebook 
• La página se creó el 15 de septiembre del 2019 
• Segmentación: De 18-60 años, Intereses: Pequeñas empresas, pequeñas y medianas 
empresas, Ubicación: Perú. 
• Presupuesto: S/ 70.00 soles  
• Actualmente, la fan page tiene 590 seguidores. 
Ilustración 23 Datos de personas alcanzadas en Facebook 
 
Fuente: Facebook 
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Ilustración 24 Datos de ingreso a Facebook y contacto directo con clientes 
 
Fuente: Facebook 
Tabla 4 Ratio de Conversión Facebook – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
El total de personas alcanzadas fue de 4,053, de las cuales 249 interactuaron con la 
publicación, ya sea dándole «me gusta» o compartiéndola. Sin embargo, solo 29 personas 
tuvieron la intención de contactarnos. 
Aprendizajes de las validaciones: Para poder tener mayor interacción con el público objetivo 
debemos aumentar la cantidad de anuncios semanales y promocionarlos por un mayor 
periodo de días. Además, debemos segmentar más detalladamente al público al que 
queremos dirigir estas publicaciones para obtener mejores resultados. 
 
Personas alcanzadas 4053 personas
Personas que han interactuado con la publicación 249 personas 
Personas que han ingresado a la página para contactarnos 29 personas
249 personas/ 4053 personas
6.14%
29 personas/ 249 personas
11.64%
29 personas/ 4053 personas
0.72%
Ratio de Conversión
Ratio de conversión (Por publicación)
Ratio de conversión
Ratio de conversión (General)
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2.3.2.4 Minimum Viable Product (MVP) 1: Pagina de Facebook (Versión 2) 
Objetivo del experimento: Como sabemos que las redes sociales son uno de los principales 
canales que utilizan las empresas para promocionar sus productos, queremos aumentar 
nuestra presencia en este medio.  Por ello, queremos conseguir un mayor número de 
interacciones con potenciales clientes para poder ir posicionándonos en el mercado.  
Diseño del experimento 
Página de Facebook: https://www.facebook.com/Digitalboostperu/ 
Ilustración 25 Publicación A – Facebook Digital Boost 
 
Fuente: Facebook 
Ilustración 26 Publicación B – Facebook Digital Boost 
 
Fuente: Facebook 
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Exponiendo un mensaje simple que exponga los objetivos del programa y promocionado 
mediante segmentación de mercado a nuestro público objetivo propuesto 
Análisis e interpretación de los resultados 
Ilustración 27 Datos de ingreso a Facebook y contacto directo con clientes 
 
Fuente: Facebook 
Tabla 5 Ratio de Conversión Facebook – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Luego de los aprendizajes del primer experimento, decidimos reducir el segmento al que va 
dirigida la publicación. Si bien se obtuvo un menor alcance se logró aumentar la ratio de 
conversión, por el cual obtuvimos más contactos 
Aprendizajes de las validaciones: Se ha logrado llegar a más personas, pero aún debemos 
generar más anuncios para que la página tenga movimiento y no genere dudas en los posibles 
clientes. Con ello se busca que la tasa de conversión siga aumentando conforme se generen 
más intenciones de venta. 
Personas alcanzadas 2736 personas
Personas que han interactuado con la publicación 56 personas 
Personas que han ingresado a la página para contactarnos 41 personas
56 personas/ 2736 personas
0.02%
41 personas/ 56 personas
73.21%
41 personas/ 2736 personas
1.50%
Ratio de Conversión
Ratio de conversión (Por publicación)
Ratio de conversión
Ratio de conversión (General)
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2.4 Plan de ejecución del concierge 
2.4.1 Diseño y desarrollo de los experimentos 
Potenciales clientes obtenidos de los anuncios: Luego de realizar las entrevistas y validar los 
cuadrantes, se realizaron anuncios donde se informaba a los clientes el servicio que 
brindamos. Algunas de las publicaciones fueron promocionadas y se obtuvieron likes o 
seguidores de la página orgánicos. Seguido de ello, potenciales clientes se comunicaron por 
la página de Facebook pidiendo nuestros servicios o consultando qué tipo de servicios les 
podemos ofrecer y cómo influiría en sus negocios. A partir de esto, los derivamos a nuestra 
página web para que obtuvieran información más detallada de nuestros servicios. Además, 
se les envió un archivo que contenía a detalle nuestros planes y precios de servicio, es decir 
nuestro prototipo. 
2.4.1.1 Experimento 1: Mensajes por Facebook 
Objetivo del experimento: La realización de este experimento tiene como objetivo medir la 
respuesta de los clientes a las publicaciones realizadas en el fan page de Digital Boost a 
través de los mensajes directos por Facebook Chat y de esta forma lograr iniciar el primer 
contacto con un potencial cliente, buscando obtener más información para una posterior 
reunión o intercambio de correos. 
Ilustración 28 Potencial cliente N°1 – Digital Boost 
 
Fuente: Facebook Messenger 
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Ilustración 29 Potencial Cliente N° 2 – Paquete 4x4 
 
Fuente: Facebook Messenger 
Ilustración 30 Potencial Cliente N°3 – Paquete 4x4 
 
Fuente: Facebook Messenger 
Ilustración 31 Potencial Cliente N° 4 – Paquete 007 
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Fuente: Facebook Messenger 
Ilustración 32 Potencial Cliente N° 5 – Paquete 4x4 
 
Fuente: Facebook Messenger 
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Ilustración 33 Potencial Cliente N° 6 – Paquete 007 
 
Fuente: Facebook Messenger 
Ilustración 34 Potencial Cliente N° 7 – Paquete 4x4 
 
Fuente: Facebook Messenger 
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Ilustración 35 Potencial Cliente N° 8 – Paquete 4x4 
 
Fuente: Facebook Messenger 
Análisis e interpretación de resultados: Se obtuvieron 15 mensajes de potenciales clientes 
interesados en nuestro servicio, con los cuales posteriormente se realizó comunicación 
mediante e-mail. Gracias a este primer contacto con los potenciales clientes podemos 
concluir que existe un interés orgánico por parte de ellos, buscando más información de los 
paquetes, incluso brindándonos su número personal y correo. 
Aprendizajes de las validaciones: Logramos captar que los potenciales clientes, son 
principalmente negocios muy pequeños o familiares, por ello necesitamos enfocar nuestros 
paquetes a este público inicialmente y así lograr obtener la rentabilidad necesaria para el 
crecimiento de Digital Boost. 
2.4.1.2 Experimento 2 - Contacto con clientes: Llamadas y Correos 
Objetivo del experimento: Este experimento se lleva a cabo a partir de los potenciales 
clientes que nos dejaron sus números de teléfono. El objetivo fue lograr que nos dejaran sus 
correos electrónicos para poder enviarles nuestros planes de servicio y/o concretar alguna 
reunión.  
Diseño del experimento: Se llamo a todas las personas que nos dejaron sus datos y posterior 
a las llamadas nos comunicamos con ellos vía correo electrónico. Mediante estos mensajes 
podíamos saber si al potencial cliente le interesaba realmente obtener nuestro servicio.  
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Ilustración 36 Correo electrónico a potencial cliente N° 1 
 
Fuente: Gmail 
Ilustración 37 Correo electrónico a potencial cliente N° 2 
 
 
Fuente: Gmail 
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Fuente: Gmail 
Análisis e interpretación de resultados: Se enviaron correos electrónicos a todos los clientes 
potenciales que contestaron nuestra llamada y nos dejaron su correo electrónico (15 
potenciales clientes). Tras la llamada esperamos un día a que respondieran nuestros correos, 
y uno de ellos quiso concertar una reunión para cuando llegara de un viaje de negocios. Las 
demás personas, nos llamaron para que les explicáramos como sería la entrega del servicio 
y a partir de esto aún seguimos en contacto para concretar la venta. 
Aprendizajes de las validaciones: Nos dimos cuenta de que necesitamos concertar una cita 
personal para poder concretar la venta, por lo que estamos proponiendo que esta reunión se 
de en algún café o restaurante. Las ventas para este servicio no se cierran online. 
2.4.2 Análisis e interpretación de los resultados 
Tabla 6 Resultados concierge semanal – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Producto Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Semana 5 Semana 6 Semana 7 Total Crecimiento
BoostUp 4x4 2 2 1 1 1 2 2 11 8%
BoostUp 007 0 1 0 0 1 0 1 3 33%
Total 2 3 1 1 2 2 3 14
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Tabla 7 Métricas concierge – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
El anuncio en el que pusimos el precio de uno de nuestros planes obtuvo mejor resultado 
que todos los demás, no solo en alcance (766 personas), sino también en click al enlace (49). 
Sin embargo, hay otro anuncio que tuvo mayor alcance (1.5K), pero los clics al enlace fueron 
muy inferiores (16). La publicación mencionada al inicio fue aquella que permitió atraer 
mayores clientes potenciales tanto para el plan 4x4 (499 soles) como para el plan 007 (699 
soles).  
Durante estas semanas se ha podido verificar que existen emprendedores interesados en el 
servicio que ofrece Digital Boost. A pesar de que los nuevos anuncios han sido segmentados 
geográficamente solo a Lima. Las publicaciones realizadas han demostrado tener un buen 
acogimiento, ya que se obtuvieron respuestas y varios usuarios pidieron el número de 
teléfono de la empresa e incluso preguntaron los precios y la explicación detallada del 
servicio. A partir de estos resultados y la información recopilado se ha podido contactar a 
los potenciales clientes. 
Además, hemos comprendido la importancia de concertar una reunión con las personas 
realmente interesadas, para cerrar la venta y realizar un contrato. 
2.4.3 Aprendizajes del concierge 
El concierge nos ha permitido percatarnos de ciertas deficiencias en nuestras publicaciones 
y nos ha ayudado a colocar información relevante capaz de atraer potenciales clientes. El 
anuncio que incluía el precio de uno de nuestros paquetes tuvo muy buenos resultados, ya 
que empezaron a llegar potenciales clientes preguntando por el plan y por nuestros servicios. 
Además, hubo más personas pidiendo información, que, sin embargo, no nos dejaron sus 
números de teléfono para brindarles más información.  
Métrica / Semana Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Semana 5 Semana 6 Semana 7
Canal Facebook Facebook Facebook Facebook Facebook Facebook Facebook
Alcance 75 1200 71 83 1500 310 766
BoostUp 4x4 2 2 1 1 1 2 2
BoostUp 007 0 1 0 0 1 0 1
Clientes interesados  12 24 6 8 19 15 14
Intención de compra 2 3 1 1 2 2 3
Clientes interesados 
/ Alcance
16.00% 2.00% 8.45% 9.64% 1.27% 4.84% 1.83%
  
36 
A pesar de que se han obtenido resultados con las actuales publicaciones, consideramos 
necesario enfocar nuestros posts en informar con mayor precisión al potencial cliente sobre 
nuestros servicios y los beneficios que podemos ofrecer a las empresas que nos contraten.  
Además, consideramos que se puede tener una mejor gestión de ventas para que estas se 
conviertan en ventas reales. 
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2.4.4 Proyección de ventas 
Según el resultado del concierge hemos detectado un crecimiento promedio de la cantidad de clientes en 33%, como se ha explicado en el punto 
anterior. Con este crecimiento podemos proyectar nuestras ventas en unidades y en soles.  El primer año cerraríamos con un total de 19 clientes 
generando ingresos por S/ 10,811.00 soles. Mientras que en el año 02 planeamos cerrar con 43 clientes y una facturación de S/24,657.00 soles. 
Finalmente, en el año tres podemos observar un récord de 99 clientes ingresos mensuales de S/56,801.00 soles. En líneas generales, el objetivo 
de cada mes es mantener la cantidad de clientes o comprar de los programas. Ejemplo, el primer mes, el segundo y tercero debemos tener en 
nuestra cartera un total de 5 clientes. Por otro lado, en el mes 12 tenemos como objetivo tener un total de 19 clientes en cartera. 
Tabla 8 Métricas concierge – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL ANUAL
Programa 007 0 0 0 0 1 1 1 2 3 4 5 7 24
Programa 4x4 5 5 5 6 6 7 8 8 9 10 11 12 92
S/2,495.00 S/2,495.00 S/2,495.00 S/2,994.00 S/2,994.00 S/3,493.00 S/3,992.00 S/3,992.00 S/4,491.00 S/4,990.00 S/5,489.00 S/5,988.00 45,908.00S/.   
S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/699.00 S/699.00 S/699.00 S/1,398.00 S/2,097.00 S/2,796.00 S/3,495.00 S/4,893.00 16,776.00S/.   
S/2,495.00 S/2,495.00 S/2,495.00 S/2,994.00 S/3,693.00 S/4,192.00 S/4,691.00 S/5,390.00 S/6,588.00 S/7,786.00 S/8,984.00 S/10,881.00 S/62,684.00
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL ANUAL
Programa 007 7 7 8 8 9 10 11 11 12 13 15 16 127
Programa 4x4 12 12 13 15 16 17 19 20 22 23 25 27 221
S/5,988.00 S/5,988.00 S/6,487.00 S/7,485.00 S/7,984.00 S/8,483.00 S/9,481.00 S/9,980.00 S/10,978.00 S/11,477.00 S/12,475.00 S/13,473.00 110,279.00S/. 
S/4,893.00 S/4,893.00 S/5,592.00 S/5,592.00 S/6,291.00 S/6,990.00 S/7,689.00 S/7,689.00 S/8,388.00 S/9,087.00 S/10,485.00 S/11,184.00 88,773.00S/.   
S/10,881.00 S/10,881.00 S/12,079.00 S/13,077.00 S/14,275.00 S/15,473.00 S/17,170.00 S/17,669.00 S/19,366.00 S/20,564.00 S/22,960.00 S/24,657.00 S/199,052.00
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL ANUAL
Programa 007 16 17 18 20 21 23 25 27 29 31 34 37 298
Programa 4x4 27 29 31 34 36 39 42 46 49 53 58 62 506
S/13,473.00 S/14,471.00 S/15,469.00 S/16,966.00 S/17,964.00 S/19,461.00 S/20,958.00 S/22,954.00 S/24,451.00 S/26,447.00 S/28,942.00 S/30,938.00 252,494.00S/. 
S/11,184.00 S/11,883.00 S/12,582.00 S/13,980.00 S/14,679.00 S/16,077.00 S/17,475.00 S/18,873.00 S/20,271.00 S/21,669.00 S/23,766.00 S/25,863.00 208,302.00S/. 
S/24,657.00 S/26,354.00 S/28,051.00 S/30,946.00 S/32,643.00 S/35,538.00 S/38,433.00 S/41,827.00 S/44,722.00 S/48,116.00 S/52,708.00 S/56,801.00 S/460,796.00Total de Ingresos
Año 3
Ingresos 4X4
Ingresos 007
Pronostico de Ventas
Pronostico de Ventas
Pronostico de Ventas
Ingresos 007
Total de Ingresos
Año1
Ingresos 4X4
Ingresos 007
Año 2
Ingresos 4X4
Total de Ingresos
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3 DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO 
3.1 Plan Estratégico 
3.1.1 Declaraciones de Misión y Visión 
Las declaraciones de Misión y Visión de Digital Boost siguen una estrategia que pretende 
diferenciarse de la competencia, mediante una serie de servicios que permiten a las Mypes 
acceder a una gestión eficiente de sus redes sociales, según sus necesidades más 
apremiantes. 
Misión 
“Trabajamos cada día para convertirte en una empresa altamente competitiva con la ayuda 
del Marketing Digital, manteniéndote actualizado en las últimas tendencias y cambios del 
entorno.” 
Visión 
“Ser una compañía ampliamente reconocida y amada por nuestro compromiso con los 
trabajadores y el crecimiento de pequeñas empresas, mediante la inserción al mundo 
digital.” 
3.1.2 Análisis Externo 
Fuerzas de mercado 
Cuestiones de mercado: Anteriormente, era muy costoso y difícil que una empresa se 
haga conocida internacionalmente, dado que no había los medios o no eran accesibles 
para todos los empresarios. Sin embargo, con los avances tecnológicos, la aparición de 
redes sociales y con la ayuda de herramientas digitales, las empresas pueden 
comercializar su marca y sus productos sin importar el lugar en el que se encuentren. Esto 
a permitido que existan empresas que vendan sus productos sin necesidad de tener una 
tienda física. La finalidad del marketing digital es permitir a las empresas acceder a más 
clientes de manera más eficiente y económica. 
Segmentos de mercado: El segmento al que nos dirigimos es a las micro y pequeñas 
empresas, ya que estas necesitan una adecuada gestión de sus redes para poder seguir 
creciendo y necesitan posicionar su marca digitalmente para poder atender a un mayor 
número de clientes. 
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Necesidades y demandas: Por los cambios en el mercado, los clientes necesitan mantener 
o aumentar su presencia en plataformas digitales para adaptarse a las nuevas tendencias 
y así poder aprovechar dichos cambios que le permitan crecer tanto a nivel nacional como 
internacional. Esto a hecho que las empresas implementen o aumenten su potencial en el 
área de marketing, lo que a generado que los profesionales de marketing estén dentro de 
los 10 más demandados en el país. Por ello, según el Grupo Educación al Futuro en el 
2018 los profesionales de marketing registraron un aumento de su remuneración en un 
11%. Además, en Perú está en aumento la demanda de los diseñadores de la experiencia 
del usuario, ya que este el recuerdo de los potenciales clientes al momento de relacionarse 
con las plataformas digitales de la empresa. 
Costes de cambio: Existen diferentes maneras en la que una empresa puede manejar su 
presencia en plataformas digitales. Algunas empresas cuentan con un área especializada 
en social media, pero otras optan por contratar a un freelance que trabaja remotamente 
según las indicaciones del empleador. Este freelance generalmente realiza funciones 
básicas para mantener activa la presencia de la marca en diversas plataformas. Otra 
manera es a través de agencias de marketing que ofrecen paquetes más costosos en los 
que incluyen trabajos más detallados como publicaciones, aumentar la cantidad de 
seguidores e inclusive pueden contar con un community manager. Estos paquetes suelen 
ser contratados por periodos de tiempo más largos.  
Capacidad generadora de ingresos: Los clientes están dispuestos a pagar porque el buen 
manejo de las plataformas digitales les permite aumentar su presencia en el mercado de 
una manera más rápida. Si bien cualquier persona podría administrar estas páginas, se 
debe tener en consideración que tipo de publicaciones se realizan y que impacto se busca 
generar con ellas. 
Fuerzas de la industria 
Competidores: Como competidores directos tenemos a las agencias de marketing digital 
como Publicita, Staff Creativa, Midia Perú. Estas agencias ofrecen servicios de Social 
media y otros tipos de servicios de gestión de plataformas como SEO.  
Productos y servicios sustitutos: Como posibles sustitutos tenemos la publicidad por 
radio, televisión o revistas, pero fueron estos medios sustituidos por las plataformas 
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digitales. No obstante, no se han dejado de utilizar, dado que de igual manera son medios 
utilizados por algunos segmentos de clientes. 
Proveedores y otros actores de la cadena de valor: Además de las plataformas virtuales 
como redes sociales, páginas web, los principales proveedores son los programas digitales 
que se utilizan para la elaboración de los productos, ya que con estos se elaboran los 
diseños a utilizar en las plataformas. 
Inversores: La comunidad es un factor importante porque son ellos los que marcan las 
tendencias y las empresas deben ir investigando que medio es el más eficiente para 
relacionarse, interactuar con su público objetivo y alcanzar nuevos mercados. 
Tendencias clave 
Tendencias tecnológicas: El principal factor tecnológico es la evolución de los medios de 
comunicación con la aparición de plataformas virtuales como las redes sociales. Cada vez 
van existiendo nuevas aplicaciones, pero son los consumidores y la sociedad en general 
los que van determinando el éxito y tendencia del uso de dichas aplicaciones. En estos 
tiempos, las redes sociales, en su mayoría Facebook o Instagram, son las que presentan 
mayores oportunidades para las empresas, ya que por estas se consigue tener una mayor 
interacción con los consumidores. 
Tendencias normalizadoras: La normativa más importante en la industria es la Ley de 
Protección de Datos Personales que fue promulgada en el 2011. Esta ley resguarda los 
datos recolectados por las empresas como los datos personales, ingresos económicos, 
origen étnico, entre otros, ya que estos no pueden ser recolectados, divulgados o 
difundidos sin el consentimiento del titular. 
Tendencias sociales y culturales: La sociedad es la que rige las tendencias y son ellos 
quienes hacen que una aplicación sea exitosa o fracase. De esta manera, es que 
aplicaciones como Instagram o WhatsApp se han convertido en las aplicaciones más 
usadas. Es ahí donde las empresas se tienen que actualizar y capacitarse para poder 
trabajar con dichas redes.  
Tendencias socioeconómicas: El modelo de negocio se enfoca en medianas y pequeñas 
empresas que no destinan un presupuesto o no cuentan con el presupuesto necesario para 
cubrir los costos para la gestión de sus redes y plataformas. 
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Fuerzas macroeconómicas 
Condiciones del mercado global: Debido a la política peruana, siempre existe cierto grado 
de incertidumbre respecto a la economía. Si bien el Ministro de Economía y Finanzas 
afirma que la economía peruana ha ido mejorando desde el mes de junio y espera que este 
año crezca en un 3%, el BBVA Research disminuyó su proyección de crecimiento del 
PBI de 2.9% a 2.5%. 
Productos básicos y otros recursos: El costo del programa de Adobe para el diseño del 
material visual es de S/ 116 al mes por la licencia de una aplicación y de S/ 274 por la 
licencia de todas las aplicaciones. 
3.1.2.1 Análisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Análisis de proyectos 
similares locales e internacionales. 
Tabla 9 Análisis de la competencia – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Digital Boost cuenta con competidores directos, pero tiene aspectos que la diferencian de 
las demás, ya que cuenta con una menor cantidad de paquetes, pero con precios más 
accesibles. 
 
 
 
Característica/Empresa Digital Boost Publicita Staff Creativa Midia Perú
Directo Directo Directo
Calidad en los diseños 
presentados
Si Si Si Si
Información de los 
paquetes
Si No No Si
Paquetes
Community manager y 
diseñador gráfico
- -
Usabilidad web, desarrollo web, 
control de calidad, monitoreo.
Dominio de las 
plataformas digitales
Facebook, instagram, web Facebook, instagram, web, SEO SEO, WEB, Dev Facebook, instagram, web, SEO 
Información del precio 
del servicio
S/499 y S/699 Desde S/599 No No
Rapidez en los 
resultados
Si Si No No
Innovación de los 
diseños
No Si Si Si
Cantidad de paquetes 2 5 Infinitos Infinitos
Tipo de servicio
Manejo de redes sociales, 
seguimiento de resultados
Desarrollo web, adquisición de 
tráfico, social media, 
seguimiento de resultados
Imagen corporativa, Desarrollo 
web, redes sociales, packaging, 
diseño de logotivos
Desarrollo web, community 
manager, diseño gráfico 
corporativo
Duración del servicio Mensual Mensual Anual Mensual
Tipo de competidor
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Ilustración 38 Gráfico de competidores – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.1.3 Entorno Interno 
3.1.4 Análisis FODA 
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Ilustración 39 Matriz FODA – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
3.1.5 Análisis de objetivos y estrategias 
3.1.5.1 Objetivos 
Objetivo general: Asegurar la viabilidad del proyecto mediante el uso de herramientas 
cualitativas y cuantitativas. 
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Objetivos estratégicos: 
• Aumentar la presencia de la empresa en el mercado obteniendo 15 clientes al 
término del primer año. 
• Diseñar 20 publicaciones innovadoras durante el primer semestre de 
funcionamiento.  
• Incrementar la capacidad de trabajo contratando al 100% de los freelancers al 
finalizar el primer semestre. 
Tabla 10 Objetivos – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.1.5.2 Estrategia genérica 
En el proyecto Digital Boost se utilizará una estrategia de Diferenciación ya que, en el 
mercado actual de agencias de Marketing Digital, los paquetes de servicios ofrecidos 
tienen costos que son considerados como muy elevados para las pequeñas empresas. 
Además, en muchas ocasiones estos no se ajustan a las necesidades básicas de las 
empresas. Digital Boost plantea la diferenciación al ofrecer al mercado una gestión de 
redes sociales (Marketing Digital) por suscripción, con paquetes económicos al alcance 
del presupuesto de las Mypes nacionales e internacionales que operen en territorio 
nacional. Además, los servicios ofrecidos han sido preseleccionados según las 
necesidades básicas de nuestro mercado objetivo. 
 
Corto Mediano Largo
Ratio de #seguidores actual 
versus #seguidores antiguos
50% 30% 15%
Cantidad de mensajes de 
potenciales clientes recibidos 
y contestados
30% 30% 15%
Incrementar la 
capacidad de diseños 
propios
Generar contenido 4 veces 
por semana
40% 60% 80%
Gestión de campañas 
innovadoras
Generar engagement con el 
público objetivo
60% 40% 20%
Incrementar la 
capacidad de trabajo
Aumentar la cantidad 
de colaboradores
Cantidad de clientes 
gestionados por colaborador 
utilizando tecnologias y 
formatos
7 11 14
Metas a Plazo
Aumentar la presencia 
en el mercado
Desarrollar diseños 
innovadores
Realizar campañas 
publicitarias
Objetivos Estratégicos Estrategias Indicador
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3.1.5.3 Estrategias FO, DO, DA y FA 
Estrategias FO: 
F3 O1: Dar a conocer nuestro innovador servicio para atender las nuevas necesidades de 
las MYPES a través de campañas dirigidas a nuestro público objetivo. 
Actualmente, con la proliferación de la era digital y el uso de las redes sociales se exige 
a las empresas a tener mayor alcance en este terreno. Según el Diario El Comercio, este 
es uno de los principales desafíos actuales para las MYPES, pero de realizarlo es una gran 
oportunidad para que se internacionalicen, ampliando su mercado y diversificando sus 
ingresos. Por tales razones ofrecer a las empresas nuestro innovador servicio les abre 
grandes posibilidades de crecimiento y expansión de su mercado. 
F4 O5: Ingresar al creciente mercado con precios altamente competitivos aprovechando 
nuestra disruptiva oferta, altos márgenes y bajos costos operativos. 
Si bien la economía peruana ha sufrido una pequeña desaceleración, se mantiene el 
crecimiento, según Perú 21 nuestra economía creció 3.9% el 2018 y el 2019 se espera un 
crecimiento igual. Para poder aprovechar tal oportunidad, la empresa mantendrá sus bajos 
costos operativos para conservar los altos márgenes con la finalidad de crecer 
exponencialmente. 
Estrategias DO: 
D1 O3: Contratar mayor cantidad de personal y adquirir mayor cantidad de equipos 
tecnológico para poder atender la creciente cantidad del E-Commerce. 
En Perú aumentaron las ventas online en 44.2%, según el diario Gestión, también 
manifestó que todavía nuestro país tiene un techo amplio en cuanto al desarrollo del E-
Commerce. Para poder atender esta creciente demanda, las empresas deben de aumentar 
su alcance a través de las Redes Sociales y así lograr aumentar sus ventas. Así como las 
Mypes atraviesan este proceso de evolución, Digital Boost también debe mejorar su 
capacidad de atender al incremento de empresas que requerirán sus servicios, invirtiendo 
en mayor cantidad de personal y tecnología para lograr ser más eficientes 
D3 O1: Aumentar el alcance a través de campañas publicitarias y visitas presenciales a 
las Mypes. 
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Al contar con un servicio relativamente desconocido para muchas Mypes peruanas, 
debemos de saber llegar a nuestro cliente final a través de campañas publicitarias 
agresivas y disruptivas que creen la necesidad en estas empresas de contar con nuestro 
servicio. Adicionalmente también se puede incorporar al plan de ejecución de Digital 
Boost, visitar a las Mypes con la finalidad de mostrarles el servicio y la necesidad de estar 
en la Redes Sociales por la tendencia de los clientes y el crecimiento del E-Commerce. 
Estrategias FA: 
F1 A3: Entrar al mercado brindando precios accesibles en respuesta al poco presupuesto 
destinado por parte de las Mypes a las redes sociales. 
Gran cantidad de las Mypes locales no le dan la debida importancia ni priorizan el alcance 
de su negocio, el salto de una empresa de volverse global o mantenerse local es el saber 
aprovechar el tamaño del potencial mercado, por ende, nuestra empresa debe de saber de 
dar a conocer estas ideas para que las redes sociales sean mucho más aprovechadas por 
las Mypes y que en consecuencia crezca nuestra demanda. 
F5 A1: Mantener la baja inversión en infraestructura en respuesta a la actual crisis política 
que atraviesa el país para no aumentar el riesgo. 
Es conocido que nuestro país no atraviesa un periodo de estabilidad, por ende, adquirir 
inmuebles y activos de baja liquidez, no debe ser parte de los planes de Digital Boost. 
Esto repercute negativamente a la empresa pues limita el crecimiento y la expansión, pero 
son medidas que deben ser tomadas en respuesta a la coyuntura local de nuestro país. 
Estrategias DA: 
D3 A2: Dar a conocer a las Mypes de la importancia de las redes sociales a través del fan 
page con publicaciones informativas. 
Una forma de fidelizar a los clientes es a través de la transparencia en las operaciones de 
la empresa, por ende, ayudar en el crecimiento de nuestros usuarios nos otorgará una 
imagen de responsabilidad hacia ellos. Por mencionados motivos, Digital Boost realizará 
publicaciones informativas en su fan page para mantener informados a sus clientes y 
potenciales clientes con publicaciones de alta relevancia para el crecimiento de su 
negocio. 
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D2 A3: Aumentar el capital de la empresa para incrementar nuestra capacidad y disminuir 
los costos para ofrecer precios más accesibles para las Mypes. 
Al tener mayor capacidad de atender a la demanda se conseguirá aumentar la cantidad de 
ingresos y capital de Digital Boost, lo cual a largo plazo traerá como consecuencia la 
expansión de las operaciones y alta rentabilidad. Aprovechando las economías de escala 
y curva de aprendizaje de nuestros trabajadores alcanzaremos mayor eficiencia y 
disminución en los costos fijos. 
3.1.5.4 Metas 
• Para tener una mejor presencia en el mercado, debemos aumentar en un 50% la 
cantidad de seguidores en redes sociales. Esto lo podemos conseguir siguiendo las 
tendencias actuales y creando contenido que atraiga al mercado objetivo.   
• Incrementar en un 60% el desarrollo de diseños innovadores que cumplan con los 
requerimientos de los clientes. Para ello, se pueden crear alianzas con diseñadores 
reconocidos que puedan ofrecer sus diseños, y así agregar más valor.  
• Para poder cubrir la demanda de los clientes necesitamos aumentar la cantidad de 
trabajadores a 8 personas, para así poder fidelizar clientes nuevos. 
3.1.6 Formalización de la empresa 
En la normativa peruana, la constitución de una empresa jurídica tiene diferentes caminos 
que tenemos una gran variedad de tipos y regímenes a los que nos podemos acoger. Según 
las modalidades estipuladas en las normas, una empresa puede crearse bajo 
denominación: 
• Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (E.I.R.L.) 
• Sociedad Anónima (S.A.), Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C.) 
• Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada (S.R.L.). 
Cada una tiene características diferentes, ante ello, hemos seleccionado a la que mejor se 
adecua a nuestras necesidades. Dicha modalidad es de Sociedad Anónima Cerrada: 
• Se puede constituir con un mínimo de 02 accionistas, actualmente somos 04. 
• Se crea la junta general de accionistas y se rige por acciones, puede participar en 
cualquier actividad de negocio denominada en la constitución. 
• Entre otros beneficios. 
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Adicionalmente, existen 04 regímenes tributarios a los que nos podemos acoger, Nuevo 
Régimen Único Simplificado (NRUS), Régimen Especial de Impuesto a la Renta (RER), 
Régimen MYPE Tributario (RMT) y Régimen General (RG). El que hemos escogido es 
el régimen MYPE. Debido a que nos dan beneficios tributarios ya que podemos emitir 
facturas, no tenemos un límite de facturación o activos, entre otros beneficios. 
Tabla 11 Costeo de formalización – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.1.7 Diagrama de Gantt de las metas propuestas 
Tabla 12 Diagrama de Gantt – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Proceso de Constitución Precio (Consultado en CMAC)
Búsqueda y reserva del nombre 23.00 soles
Minuta de Constitución
Manifestar la voluntad de los accionistas a 
formar una persona jurídica.
Aporte de Capital Desde 1000.00 soles
Elevar a escritura pública
Gastos Notariales: 300.00 soles (Incluye 
legalización de libros, legalización de 
cartas, entre otros gastos)
Inscripción en la SUNARP Gastos Notariales
Inscripción RUC en la Sunat Gratuito
Total de monto para constituir 1323.00 soles
MES
SEMANA 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48
Realizar 
campañas 
publicitarias
Crear alianzas 
con 
comunidades 
representativas
Promover 
actividades de 
responsabilidad 
social
Alianzas con 
diseñadores 
reconocidos
Plan de 
financiamiento
Diseñar plan de 
recursos 
humanos
Implementar 
plan de recursos 
humanos
Evaluar 
cumplimiento de 
metas
FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JULIOJUNIOENEROAGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
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3.2 Plan de Operaciones 
3.2.1 Cadena de Valor 
Ilustración 40 Cadena de Valor – Digital Boost 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Actividades de Apoyo 
Infraestructura: Digital Boost se constituye y caracteriza por poseer una planificación 
previa a sus actividades, que se puede apreciar, ya que posee una metodología de trabajo 
sistematizada que comprende las de Planeación, Ejecución y Resultados. Esta misma 
metodología la aplica para sus clientes, ya que sus procesos todos muestran resultados 
mediante la entrega de informes. De esta misma forma es que se puede gestionar la 
calidad del servicio brindado a los clientes y mensualmente se repasan las metas y se 
verifica el cumplimiento de estas. Para nosotros, es crucial gestionar adecuadamente la 
calidad de lo que entregamos y la manera en la cual lo entregamos.  
Administración de Recursos Humanos: Digital Boost trabaja principalmente con 
freelancers expertos en Marketing Digital, como son los diseñadores gráficos, community 
managers y productores audiovisuales. La contratación de nuestros profesionales es 
mediante referidos y avisos publicitados en la fan page (Facebook). Además, Digital 
Boost sigue una estructura organizacional funcional, que tiene a la cabeza al gerente 
general, terceriza los servicios de selección y contabilidad y tiene dos jefes en la parte 
operativa, el gerente y el asesor comerciales, después están los diseñadores, productores 
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y community managers. Estos últimos necesitan seguimiento y monitoreo constante, por 
lo que el gerente comercial está en constante contacto con ellos, mediante video llamadas, 
correos, llamadas y reuniones.  
 
Compras: Las compras comprenden, por ejemplo, el dominio, el correo corporativo, el 
almacenamiento en la nube y el presupuesto destinado a publicidad en Facebook Ads e 
Instagram. Asimismo, el nombre registrado en la SUNARP. Digital Boost no tiene 
mayores compras, ya que ofrece un servicio y los profesionales que trabajan para nosotros 
tienen sus propios recursos. Las compras que se realizan son parte de la operación y se 
encuentran programadas de manera anual 
Actividades primarias 
Marketing y Ventas: Conocemos la importancia de construir una marca fuerte, dado que 
nos enfocamos principalmente en vender nuestros servicios online, prestamos especial 
importancia a la presentación de nuestros servicios. Asimismo, destinamos un 
presupuesto mensual a la publicidad en redes sociales, en donde se mostrarán los paquetes 
de servicio que ofrecemos. Somos nosotros mismos los que nos encargamos del armado 
de un paquete de servicios que engloba todos aquellos servicios que el cliente más valora. 
Nuestro asesor comercial, se encarga de contactar a nuestros clientes, Finalmente, en 
Digital Boost contamos con algunas promociones que pretenden afianzar la confianza y 
preferencia de nuestros clientes. 
Personal de contacto: El personal que entra en contacto directo con los clientes, de manera 
continua son el experto en Marketing Digital, encargado de asesoramiento y monitoreo, 
y los freelancers encargados de entregar el servicio final. Estos profesionales mantienen 
contacto con los clientes, mediante llamadas, reuniones, correos, entre otros. Es necesario 
que al menos 02 veces al mes nuestro cliente se reúna con nuestro equipo para la 
construcción de la malla de contenidos. 
Soporte físico y habilidades: Al inicio de cada mes, se realizan reuniones para coordinar 
y elegir el contenido apropiado para todo el mes, esto se llama construcción de la malla. 
En dicha malla, estará comprendido el estilo de post, el texto del post, los posteriores 
copywriting y se asignará el presupuesto mensual, mediante la elección de posts que serán 
publicitados. Luego de esto, se pasa a la creación de contenidos por parte de nuestro staff, 
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atendiendo los mencionados requerimientos de nuestros clientes, una vez aprobados los 
diseños, se elaborarán los copywriting por parte de los community managers. Por último, 
el community se encargará de realizar las respectivas publicaciones, ya sean estas 
publicitadas con dinero o no. Todo esto proceso es observado continuamente por el 
Administrador, ya que si existen observaciones, dudas o inconvenientes es él quien 
responde ante al cliente y debe estar siempre alerta a resolver los inconvenientes y 
controlar al personal. Las habilidades requeridas son también el manejo de programas de 
edición, los informes con métricas a los clientes y la realización de los entregables 
(diseños para Facebook). 
Prestación: Estamos en constante comunicación con nuestros clientes, ya que necesitamos 
saber qué tipo de contenido necesitan y corroborar si el contenido que les proporcionamos 
es el que desean ver en sus redes sociales, esta comunicación puede ser mediante 
llamadas, correos e incluso reuniones. Todo lo que producimos para nuestros clientes 
queda grabado en la nube, a estos diseños le llamamos los editables. Estos archivos se les 
entrega a cada cliente, ellos pueden elegir reutilizarlos en el momento en el que ellos 
deseen. Finalmente, al inicio de cada contrato establecido se proponen metas de 
crecimiento que debemos cumplir a cabalidad. El resultado se presenta mediante un 
informe que será sustentado ante el cliente de forma mensual. Este informe contiene las 
métricas, aprendizajes y resultados del funcionamiento de la estrategia digital a lo largo 
del mes.  
Clientes: Nuestro compromiso con los clientes se ve reflejado en el trato que tenemos con 
ellos en todo momento, incluso después de terminado el servicio. Además, contamos con 
un programa de fidelización que comprende, mantener una comunicación efectiva y 
fluida con nuestros clientes, no ponemos barreras en la comunicación y constantemente 
nos preocupamos por suplir sus necesidades. Esto es mediante la retroalimentación 
continua. Además, por el mes de aniversario de nuestros clientes les otorgamos 100 soles 
en publicidad y por renovación de contratos en nuestro plan más avanzado, les regalamos 
200 soles, durante el primer mes, en caso de contratos mayores a 06 meses. 
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3.2.2 Determinación de procesos 
3.2.2.1 Mapa general de procesos de la organización 
Ilustración 41 Mapa de procesos – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.2.2.2 Descripción de procesos estratégicos 
Diseño de planes para clientes: Para poder atraer a la mayor cantidad de clientes y cumplir 
con el valor agregado que ofrecemos en nuestro servicio debemos diseñar planes que sean 
lo suficientemente atractivos, económicos y que se ajusten a las necesidades del mercado 
para lograr obtener la cantidad presupuestada de ventas para la empresa.  
Actualmente, la empresa cuenta con dos planes dentro de nuestro programa Boost Up. 
Uno de ellos es el Programa 4x4 que tiene un precio de 499 soles y el segundo plan es el 
Programa 007 que tiene un precio de 699 soles. Cabe resaltar que estos planes serán 
ajustados y mejorados en el precio y servicio, según se ponga en marcha el plan de 
negocio y tengamos como retroalimentación la opinión de los clientes. Ellen Hernandez, 
nuestra asesora comercial se encargará de este proceso con revisión anual para poder 
actualizarlo a las necesidades del mercado del caso de ser necesario. 
 
 
  
53 
Indicador: 
 
Este porcentaje debe de ser mayor al 80% y se medirá de manera mensual. El servicio 
también es de manera mensual.  
Comunicación interna: Debido al modelo de negocio, trabajaremos los primeros meses 
con freelancers para reducir nuestros costos de planilla. Por tal razón, debemos tener 
canales efectivos y eficientes de comunicación con ellos para lograr brindar un servicio 
adecuado, ya que tendremos que comunicar adecuadamente el tipo de diseño y publicidad 
que requieren los clientes para que esta sea más efectiva y llamativa. 
Para ser más eficientes y tener un canal adecuado, incorporaremos el uso de servicios en 
la nube en los cuales almacenaremos los diseños realizados anteriormente y 
comunicaremos los parámetros requeridos por los clientes para la realización de su 
publicidad. José Córdova, quien tiene el puesto de administrador, se encargará de la 
ejecución de este proceso el cual se realizará diariamente con los Community Managers 
y Diseñadores, así como los otros directivos de la empresa para poder coordinar las 
principales actividades. 
Indicador: 
 
Este indicador se medirá de manera bimestral mediante encuestas de satisfacción laboral 
y competencias de comunicación.  Adicionalmente, se aplicarán entrevistas con los 
colaboradores para buscar feedback. 
Planeamiento estratégico: Planificar las operaciones y estrategias para enfrentar a la 
competencia y mejorar el servicio ofrecido son claves para el desarrollo del negocio y 
mantener un flujo de caja positivo, por ello Digital Boost buscará mantener planes para 
encarar el desarrollo digital y tecnológico y así tener planes de contingencia ante 
eventualidades que puedan ocurrir en el sector y la competencia. Christian Contreras, 
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quien es parte del directorio, será el encargado del planeamiento estratégico de la empresa 
Digital Boost. 
Indicador: 
 
Este indicador será medido de manera trimestral, semestral y anual.  
Evaluación y mejora continua: Para lograr desarrollar adecuadamente el servicio y 
evolucionar según el mercado, es necesario tomar en cuenta la opinión de los clientes y 
la de expertos para poder acomodar el servicio de manera más eficiente a las necesidades 
del mercado.  
El contar con asesores y auditorías externas a la empresa nos permitirá saber de manera 
más exacta la situación actual de la empresa y en qué forma podemos mejorar y tornarla 
positiva en el caso de ser requerida. José Córdova, estará a cargo de actividad, ya que se 
encuentra en constante comunicación directa con los Community Managers y 
Diseñadores, quienes tienen principal contacto con las redes sociales de nuestros clientes 
y conocen el movimiento de estas, estando en la capacidad de informar y gestionar la 
mejora de la empresa.  
Indicador: 
 
Este indicador se medirá de manera mensual, va muy relacionado a las operaciones 
diarias.  
Plan para aumentar cartera de clientes: Para poder aumentar la cartera de clientes nos 
apoyaremos con el área de marketing para la realización de estrategias de entrada en el 
mercado, así como fidelización de clientes, estos planes anuales serán claves para 
gestionar de manera eficiente la adquisición de nuevas ventas para la empresa. Ellen 
Hernandez, nuestra asesora comercial, se encargará del diseño y gestión de los planes de 
aumento en nuestra cartera de clientes, utilizando el presupuesto de marketing para llevar 
a cabo esta actividad que será realizada mensualmente. 
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Indicador: 
 
Según nuestro concierge y pronostico debemos tener mucho enfoque a este indicador. Se 
medirá de manera mensual y se darán avances de manera semanal. 
3.2.2.3 Descripción y flujograma de procesos operativos 
Seguimiento a los clientes: Para las empresas de servicios, realizar un adecuado 
seguimiento de clientes es clave para los costos de la empresa, debido a que de esta forma 
son fidelizados generando una disminución en el presupuesto de marketing. Por ello, en 
Digital Boost realizaremos seguimiento a la evolución de las ventas de nuestros clientes 
para poder gestionarlas de manera más eficientes. De esta manera, podremos realizar 
publicaciones con mayor impacto en las redes sociales que se traduzcan en mayores 
clientes para las Mypes que contraten nuestros servicios. Ellen Hernandez será la persona 
encargada de este proceso ya que la asesora comercial de Digital Boost, realizará el 
seguimiento a clientes de la empresa.  
Indicador: 
 
Esta actividad se ejecutará mensualmente. 
Marketing: Digital Boost se apoyará en un plan de marketing enfocado en la penetración 
de mercado y fidelización de los clientes, a través de medios tradicionales y digitales que 
buscarán traducir esta inversión en ventas para la empresa. El desarrollo de estas 
estrategias se encuentra explicadas de manera detallada en el punto Plan de Marketing. 
Ellen Hernandez, comunicación con los clientes y potenciales clientes, puede obtener 
información de primera mano y realizar planes de marketing disruptivos en beneficio de 
la empresa.  
Indicador: 
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Esta actividad se realizará cada 06 meses. 
 
Gestión comercial: Esta importante función estará bajo responsabilidad del asesor 
comercial quien se encargará de expandir la cartera de clientes de la empresa a través de 
diferentes estrategias enfocadas en la satisfacción y fidelización de las Mypes. 
Adicionalmente, este proceso ajustará la oferta de la empresa a través de la 
retroalimentación adquirida en la experiencia de ventas directas para lograr realizar 
propuestas más interesantes para nuestro público objetivo. Ellen Hernandez se encargará 
de la gestión comercial de la empresa, siendo su principal actividad la obtención de 
nuevos clientes. 
Indicador: 
 
Esta actividad tendrá una frecuencia diaria. 
Servicio al cliente: Este proceso se encargará de la gestión de datos e información de la 
publicidad que se entregará a las empresas, así como el trabajo colaborativo con ellos 
para realizar publicaciones eficientes y disruptivas para las redes sociales a las que van 
destinadas. Adicionalmente, se recibirán las quejas y sugerencias de los clientes para 
tomar acciones con relación a la oferta que se lanza al mercado y así lograr ajustarla a las 
necesidades. José Córdova al ser el administrador de Digital Boost, estará a cargo de la 
respuesta a los clientes. 
Indicador: 
 
Ante inconvenientes con el servicio que ofrecemos, esta actividad se realizará 
semanalmente. 
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Gestión de campañas: Para llegar a mayor cantidad de Mypes se realizarán ofertas y 
descuentos estacionalmente a través del fan page de la empresa. Esta estrategia está 
alineada con los planes de marketing de adquirir y fidelizar a los clientes para volver más 
sustentable la gestión y operaciones de Digital Boost. Ellen Hernandez gestionará las 
campañas a los clientes con la finalidad de fidelizar a los actuales y atraer nuevos, 
analizando el efecto de las realizadas y proponiendo nuevas formas de lograr llegar a 
ellos.  
Indicador: 
 
Esta actividad será realizada mensualmente. 
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Ilustración 42 Flujograma operativo - Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Analizando el flujograma operativo detectamos que tiene diferentes fases como, por 
ejemplo, la gestión comercial que inicia con el primer contacto, la elaboración de la 
propuesta y la aceptación por parte del cliente. Luego de ellos, encontramos en una etapa 
administrativa donde se genera la factura y el pago. Luego de ello, partimos con las reuniones 
para poder generar toda la estrategia digital y la materialización de las ideas. Finalmente, 
encontramos una renovación del contrato/servicio que lleva nuevamente a la etapa 
administrativa para poder comenzar de nuevo el ciclo. 
Hemos podido describir a detalle nuestra Gestión comercial debido a que solo nos vamos a 
basar en canal digital para poder conseguir nuestros clientes mediante los planes de 
marketing que se van a realizar.  
Ilustración 43 Flujograma Gestión Comercial - Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.2.2.4 Descripción y flujograma de procesos operativos 
Gestión humana: El personal y freelancers con los que se contará serán claves para el éxito 
de la empresa. Por ello, buscaremos diseñadores y community managers con las habilidades 
que se acomoden al perfil del negocio y nos encargaremos de alinearlos con los objetivos de 
la empresa. De esta manera, podremos realizar un buen servicio a los clientes tomando en 
cuenta la eficiencia y calidad de las publicaciones realizadas. Valeria Espinoza realizará esta 
  
60 
actividad, ya que, al estar encargada del reclutamiento y gestión de recursos humanos de la 
empresa, conocerá las habilidades que requieren los trabajadores de Digital Boost.  
Indicador: 
 
Esta actividad será realizada mensualmente. 
Gestión de la tecnología: Nuestros colaboradores deberán contar con un software 
especializado y actualizado para este tipo de actividad. Esto les permitirá realizar su labor 
sin limitaciones tecnológicas con la finalidad de ofrecer publicaciones y gestión de redes de 
manera profesional acorde al mercado y los requerimientos del cliente. José Córdova, tendrá 
la responsabilidad de realizar esta actividad, ya que al estar al tanto de las actividades diarias 
de la empresa, deberá optimizar procesos a través de la tecnología.  
Indicador: Nivel de automatización de las operaciones de la empresa. Esta actividad se 
realizará cada 06 meses. 
Gestión de presupuesto: La mayor parte del presupuesto de la empresa será destinado a 
adquirir nuevos clientes a través del presupuesto de marketing, el cual irá variando según la 
etapa en la que se encuentre el negocio, para ello se debe de asegurar un gran retorno sobre 
la inversión para poder tener capacidad financiera en la gestión de los presupuestos. José 
Córdova, al ser el administrador, está encargado de gestionar los presupuestos de la empresa, 
analizando las necesidades del mercado y el nivel de relevancia de las operaciones de las 
diferentes áreas de la empresa. 
Indicador: 
 
Esta actividad será realizada anualmente. 
 
Gestión administrativa: La gestión administrativa se encargará de controlar y gestionar las 
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operaciones de la empresa a través del control de calidad a las publicaciones y seguimiento 
a los freelancers a través de métricas y objetivos a corto y mediano plazo para que se realice 
un servicio a la altura de un negocio B2B. José Córdova se encargará de administrar las 
operaciones de la empresa con la finalidad de cumplir los objetivos y metas trazados por el 
directorio de Digital Boost.  
Indicador: 
 
Esta actividad se realizará diariamente. 
3.2.2.5 Capacidad de servicio 
Para poder encontrar la capacidad de producción nos hemos basado en estimaciones de 
mercado y en la opinión de expertos como Victoria Curo, que es diseñadora gráfica y trabaja 
en una empresa que diseña juguetes para Disney. También, Cynthia Obando que trabaja en 
una empresa de marketing digital y quien nos concedió una entrevista, entre otros. La 
medición se realiza así debido a que es un servicio de marketing digital donde la cantidad de 
clientes está limitada por la habilidad del ejecutivo de la cuenta, en este caso Community 
Manager y/o Diseñador Gráfico. 
Según los datos recopilados, hemos detectado que una persona que se dedica a gestionar 
redes sociales según la demanda que estamos calculando y la característica del servicio 
encontramos que un indicador promedio de cuentas por personal debe de ser de 07 
empresas/clientes.  
Tabla 13 Capacidad de Producción - Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Capacidad de Producción T1 T2 T3 T4 T5 T6 T7 T8 T9 T10 T11 T12
Clientes 5 7 8 11 14 19 24 31 41 53 69 90
Colaboradores (CM+DG) 1.00 1.00 2.00 2.00 3.00 3.00 4.00 5.00 6.00 8.00 10.00 13.00
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3.2.3 Presupuesto 
3.2.3.1 Inversión Inicial 
En relación alta inversión inicial encontramos que hubo un total de S/19.272.25 soles de 
aporte en capital por parte de los accionistas de la empresa. Dicha inversión fue brindada en 
formas de Página Web, Efectivo e IME. 
Tabla 14 Inversiones – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Esta inversión fue utilizada en el año cero para poder iniciar operaciones de Digital Boost 
por un monto de S/ 3,457.07 soles.  
Tabla 15 Inversiones – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
A este esta inversión le añadimos el uso de la pagina Web por un valor de S/ 1,472.25 soles. 
 
 
 
 
Aporte de Capital S/
Total Página Web 1,472.25S/           
Dominio 41.25S/      
Hosting 231.00S/    
Creación de Pg Web 1,200.00S/  
Aporte de Capital - Efectivo 5,000.00S/           
Aporte de Accionistas - IME 12,800.00S/         
Total de Aportes 19,272.25S/         
S/.
1,000.00S/           
500.00S/             
1,434.88S/           
197.20S/             
324.99S/             
3,457.07S/           
Inversión Año 0 Detalle
Detalle
Asesorìa Legal/Contable
Inscripción en Registros Públicos
Saldo Efectivo capital de trabajo
Office 365
G suite (Almacenamiento)
Total
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3.2.3.2 Costos fijos, costos variables, costos unitarios 
Nuestra estructura de costos es nula debido a que tenemos un servicio que se factura de manera mensual. Tenemos todo un presupuesto de gasto 
operativo que nos da las herramientas necesarias para poder operar. Como por ejemplo los gastos de G-suite, dominio, Office, entre otros que 
representan un pago anual obligado para poder operar. El gasto más importante que tiene característica fija representa las oficinas que serán 
alquiladas durante el periodo 02 y 03 para poder atender a clientes.  
Tabla 16 Presupuesto Operativo – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Detalle Año 1 01 MES 02 MES 03 MES 04 MES 05 MES 06 MES 07 MES 08 MES 09 MES 10 MES 11 MES 12 MES TOTAL
G suite (Almacenamiento) - - - - - - - - - - - S/324.99 S/324.99
Dominio - - - - - - - - - - - S/41.25 S/41.25
Office 365 - - - - - - - - - - - S/197.20 S/197.20
Hosting - - - - - - - - - - - S/231.00 S/231.00
Total S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/794.44 S/794.44
Detalle 01 MES 02 MES 03 MES 04 MES 05 MES 06 MES 07 MES 08 MES 09 MES 10 MES 11 MES 12 MES TOTAL
G suite (Almacenamiento) - - - - - - - - - - - S/324.99 S/324.99
Dominio - - - - - - - - - - - S/41.25 S/41.25
Office 365 - - - - - - - - - - - S/197.20 S/197.20
Hosting - - - - - - - - - - - S/231.00 S/231.00
CONT S/800.00 S/800.00 S/1,600.00
Oficina Co-Working S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/9,600.00
Total S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/1,600.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/2,394.44 S/11,994.44
Detalle 01 MES 02 MES 03 MES 04 MES 05 MES 06 MES 07 MES 08 MES 09 MES 10 MES 11 MES 12 MES TOTAL
G suite (Almacenamiento) - - - - - - - - - - - S/324.99 S/324.99
Dominio - - - - - - - - - - - S/41.25 S/41.25
Office 365 - - - - - - - - - - - S/197.20 S/197.20
Hosting - - - - - - - - - - - S/231.00 S/231.00
CONT S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/3,600.00
Oficina Co-Working S/1,600.00 S/1,600.00 S/1,600.00 S/1,600.00 S/1,600.00 S/1,600.00 S/1,600.00 S/1,600.00 S/1,600.00 S/1,600.00 S/1,600.00 S/1,600.00 S/19,200.00
Total S/1,900.00 S/1,900.00 S/1,900.00 S/1,900.00 S/1,900.00 S/1,900.00 S/1,900.00 S/1,900.00 S/1,900.00 S/1,900.00 S/1,900.00 S/2,694.44 S/23,594.44
Año 3
Año 1
Año 2
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3.3 Plan de Recursos Humanos 
3.3.1 Estructura Organizacional 
Para la gestión de nuestras operaciones hemos optado por una estructura y un organigrama 
que se basado en un diseño funcional donde se puede detectar que los mandos altos será el 
Directorio, que será conformado por los socios fundadores de Digital Boost. El mando medio 
de nuestra organización recaerá en el Administrador. Luego de ellos nuestros puestos 
operativos están identificados como Asesor comercial, Diseñador Gráfico, Community 
Manager y Reclutador. De manera externa, nos apoyará un Asesor contable con mucha 
integración en la organización mediante un contrato de naturaleza civil, esta posición se 
podría integrar a la organización en un mediano-largo plazo, dicha figura también será 
compartida por un fotógrafo que será integrado en el tercer año de la organización. 
Ilustración 44 Organigrama - Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.3.2 Determinación del personal requerido 
Para la determinación del personal requerido hemos utilizado el término de dotación de 
personal que explica cuántas personas necesitamos para operar. En el caso de Digital Boost 
y el mercado de marketing digital, cada ejecutivo de cuenta (Diseñador Gráfico y 
Community Manager) puede manejar la gestión de cuentas y página web de un promedio de 
05 empresas. 
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Uniendo el concepto tratado, la información recopilada y nuestro pronóstico de venta, hemos 
elaborado un cuadro de dotación de personal de manera semestral, ya que, se observan los 
cambios más drásticos en cantidad de clientes.  
Tabla 17 Dotación de Personal – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
En el cuadro presentado encontramos que el primer semestre contaremos con el apoyo de 03 
colaboradores. Este número se irá incrementando a razón de la cantidad de clientes que 
captamos. Tenemos proyectado que para el 2do semestre del tercer año tendremos 15 (14 
colaboradores + 01 fotógrafo – Externo) colaboradores en Digital Boost.  
Tabla 18 Variación Semestral en la Dotación de Personal – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
En este cuadro podemos observar la variación porcentual de nuestra dotación de personal en 
el tiempo proyectado. 
Q trab 1er sem Q trab 2do sem Q trab 1er sem Q trab 2do sem Q trab 1er sem Q trab 2do sem
Administrador 0 0 1 1 1 1
Reclutador 0 0 1 1 1 1
Asesor comercial 1 1 1 1 1 1
Diseñador 1 1 2 2 3 3
Fotógrafo 0 0 0 0 1 1
Community Manager 1 2 3 4 5 8
Total 3 4 8 9 12 15
Dotación de Personal
Año 1 Año 2 Año 3
DP Dotación de Personal Variación de personal
Semestre 1 3.00 -
Semestre 2 4.00 33%
Semestre 3 8.00 100%
Semestre 4 9.00 13%
Semestre 5 12.00 33%
Semestre 6 15.00 25%
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3.3.3 Descripción de los puestos de trabajo requeridos 
Perfil de Puesto – Community Manager 
 
I . Datos generales
Administradora
I I . Objetivo del puesto
II I . Funciones del puesto
- Reunión con los clientes
IV. Responsabilidades del puesto
V. Documentación que procesa
VI. Interrelaciones (Principales coordinaciones internas y externas)
VII . Perfil de la posición
Lunes a Viernes 48 horas semanales
VIII . Conocimientos    
Programas de Adobe (Photoshop, Ilustrator)
Programas de Indesign
Redes sociales
Programas Multimedia (Premier)
(*) Nivel requerido - Nivel 1: Bueno. Nivel 2:  promedio.
IX. Condiciones de trabajo
- Gestión de redes de la empresa Medio
- Reunión con la administración para hacer seguimiento de los clientes
- Envío de reporte consolidado de los clientes
Medio
Diarias o específicas
Tipo
Puesto que le reporta o supervisa
Título del puesto: Community Manager
Gerencia / área: Administración
Dependencia Jerárquica
Misión
Mantener actualizada las redes sociales y web de clientes. 
Medio
Notificaciones Administracion
Externos (Puestos, entidades o instituciones)
Documentación que recibe
Internos (Otras áreas en la empresa)
Motivo de contacto
Quién le entrega la documentación
Comunicado
Aprobaciones de Clientes
Documentación que administra
Funciones Importancia
- Manejo de redes sociales según requerimiento del cliente
- Elaborar reporte de los alcances de las publicaciones realizadas
No Aplica
PERFIL DE PUESTO
Community Manager
00-000-00
Versión 01
Página 1 de 1
- Publicación de las solicitudes del cliente Alto
Alto
Dos semanas
Tipo Denominación Nivel requerido (*)
Administración
Área / Puesto
Medio
- Copyright de las publicaciones Alto
Gestión de redes
Gestión
Semanales
- Envío de reporte de seguimiento de los clientes Medio
Mensuales o Eventuales
- Envío de métricas por clientes Alto
Computadora
Responsabilidad por el trabajo de otros:
Administrativo 
(*) Importacia –  Alto:  Si no se cumple o se realiza adecuadamente la función puede generar un alto impacto en la operación (cumplimiento de metas), mantenimiento y/o 
seguridad del equipo y personas (fallas en el procedimiento, fallas de las herramientas. Medio: Idem a Nivel 2 con impacto medio. Bajo:  Idem a Nivel 2 con impacto bajo o 
nulo. 
Responsabilidad por máquinas, vehículos o equipos:
No Aplica
Alto
Área / Puesto Motivo de contacto
Comunicación 
Empresas MYPES Solicitud o corrección de requerimientos
Educación requerida
Estudiante superior (universitario)
Especialidad y requisitos
19 a 23 años
Procedencia
Experiencia previa
Gestión de redes sociales
Horario de Trabajo
Tiempo mínimo de inducción o adaptación al puesto
Edad
Lima
TECNICO
Nivel 2
Nivel 2
Nivel 2
Nivel 2
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Perfil de Puesto – Diseñador Gráfico 
 
I . Datos generales
Administradora
I I . Objetivo del puesto
II I . Funciones del puesto
IV. Responsabilidades del puesto
V. Documentación que procesa
VI. Interrelaciones (Principales coordinaciones internas y externas)
VII . Perfil de la posición
Lunes a Viernes 48 horas semanales
VIII . Conocimientos    
Programas de Adobe (Photoshop, Ilustrator)
Programas de Indesign
Programa XD
Programa 3D Max
Programas Multimedia (Premier)
(*) Nivel requerido - Nivel 1: Bueno. Nivel 2:  promedio.
Motivo de contactoÁrea / Puesto
Administración
Documentación que administra
Página 1 de 1
Título del puesto: Diseñador Gráfico
Diarias o específicas
Tipo
(*) Importacia –  Alto:  Si no se cumple o se realiza adecuadamente la función puede generar un alto impacto en la operación (cumplimiento de metas), mantenimiento y/o 
seguridad del equipo y personas (fallas en el procedimiento, fallas de las herramientas. Medio: Idem a Nivel 2 con impacto medio. Bajo:  Idem a Nivel 2 con impacto bajo o 
nulo. 
Responsabilidad por máquinas, vehículos o equipos:
Computadora
Responsabilidad por el trabajo de otros:
No Aplica
Aprobaciones de Clientes
Comunicados 
Notificaciones
Documentación que recibe Quién le entrega la documentación
Experiencia previa
Nivel 2
Nivel requerido (*)
Diseño gráfico
Horario de Trabajo
Administracion
Internos (Otras áreas en la empresa)
Nivel 2TECNICO
Nivel 2
Nivel 2
Nivel 2
Tiempo mínimo de inducción o adaptación al puesto
Dos semanas
Tipo Denominación
Edad
19 a 23 años
Procedencia
Lima
Externos (Puestos, entidades o instituciones)
Área / Puesto Motivo de contacto
Empresas MYPES Solicitud o corrección de requerimientos
Educación requerida
Estudiante técnico o superior
Especialidad y requisitos
Estudiante de diseño gráfico
- Reunión con los clientes Alto
MedioAdministrativo 
PERFIL DE PUESTO
Diseñador Gráfico
00-000-00
Versión 01
Alto
Alto
Elaborar piezas gráficas y apoyar en la gestión de redes y web de clientes.
Alto
Diseños - Elaboración de bocetos
- Recibir la información con los requerimientos del cliente
Gestión
Semanales
Funciones Importancia
Medio- Mejora de propuestas
- Envío de reporte consolidado de los clientes
Medio- Elaborar propuesta de diseños
- Reunión con la administración para hacer seguimiento de los clientes
Mensuales o Eventuales
Gerencia / área: Administración
Misión
Dependencia Jerárquica Puesto que le reporta o supervisa No Aplica
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Perfil de Puesto – Administrador 
I . Datos generales
Gerencia General
I I . Objetivo del puesto
II I . Funciones del puesto
- Actualización de las licencias
IV. Responsabilidades del puesto
V. Documentación que procesa
VI. Interrelaciones (Principales coordinaciones internas y externas)
VII . Perfil de la posición
Lunes a Viernes 48 horas semanales
Horario de Trabajo
Tiempo mínimo de inducción o adaptación al puesto
Un mes
Especialidad y requisitos
Especialidad en Administración de Empresas
Edad
Externos (Puestos, entidades o instituciones)
Internos (Otras áreas en la empresa)
- Asesorías a los clientes
- Entrevista de profundidad
Alto
Alto
Alto
Gestión
Alto
Alto
- Apertura y llenado del file y entrega de documentos de ingreso. Alta en T-registro. Apertura de cuentas. Firma de contrato
- Revisión de información de la planilla a fin de mes
- Archivos de personal activo e inactivo de operaciones
(*) Importacia –  Alto:  Si no se cumple o se realiza adecuadamente la función puede generar un alto impacto en la operación (cumplimiento de metas), mantenimiento y/o 
seguridad del equipo y personas (fallas en el procedimiento, fallas de las herramientas. Medio: Idem a Nivel 2 con impacto medio. Bajo:  Idem a Nivel 2 con impacto bajo o 
nulo. 
Coordinación
Motivo de contacto
Notificaciones, contratos
Asesor comercial, Reclutador, Diseñador, Community Manager
Área / Puesto
- Contratos con los clientes
- Licencias
Documentación que recibe Quién le entrega la documentación
Gerencia General
- Planilla
Documentación que administra
- Elaboración de presupuestos
Responsabilidad por máquinas, vehículos o equipos:
Computadora
Responsabilidad por el trabajo de otros:
No Aplica
Administrativo 
Experiencia previa
En Administración de empresas
Motivo de contacto
Lima
Seguimiento del servicio
30 a 50 años
Procedencia
Área / Puesto
Empresas MYPES
Educación requerida
Estudiante superior (universitario)
Medio
Medio
Funciones Tipo
Diarias o específicas
- Supervisión de las tareas del personal a cargo Medio
Importancia
- Seguimiento de los requeriminetos de los clientes MedioGestión
Semanales
- Citación con proveedores
- Derivar la información con los requerimientos del cliente a los puestos correspondientes
Supervizar las actividades de los puestos a cargo y mantener relación los clientes para mejorar la calidad del servicio brindado
- Reuniones con la gerencia general Alto
- Envio de información para liquidación.
Mensuales o Eventuales
Cese de personal
- Programar las visitas a los clientes
Alto
Alto
Alto
Misión
PERFIL DE PUESTO
Administrador
00-000-00
Versión 01
Página 1 de 1
Dependencia Jerárquica
Título del puesto: Administrador
Gerencia / área: Gerencia General
Puesto que le reporta o supervisa
Diseñador, Community Manager, Reclutador, Asesor 
Comercial
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Perfil de Puesto – Asesor Comercial 
 
I . Datos generales
Administración
I I . Objetivo del puesto
II I . Funciones del puesto
- Actualización de la base de datos
IV. Responsabilidades del puesto
V. Documentación que procesa
VI. Interrelaciones (Principales coordinaciones internas y externas)
VII . Perfil de la posición
Lunes a Viernes 48 horas semanales
Una semana
Edad
19 a 23 años
Procedencia
Lima
Experiencia previa
En Gestión comercial o ventas
Horario de Trabajo
Contratos
No Aplica
Administrativo 
- Informe de los clientes alcanzados
Tiempo mínimo de inducción o adaptación al puesto
Estudiante tecnico
Medio
Medio
- Elaboración de indicadores
-
Especialidad y requisitos
Educación requerida
Externos (Puestos, entidades o instituciones)
Empresas MYPE
Área / Puesto
Tipo Funciones Importancia
Versión 01
Página 1 de 1
Título del puesto: Asesor Comercial
Gerencia / área: Administración
Dependencia Jerárquica Puesto que le reporta o supervisa No aplica
Misión
Identificar potenciales clientes que requieran el servicio, Gestionarlos y buscar nuevas oportunidades de negocio
PERFIL DE PUESTO
Asesor Comercial
00-000-00
Diarias o específicas
- Asesorías a los clientes
Gestión Comercial
Alto
- Búsqueda de potenciales clientes Alto
- Actualización de los clientes MedioGestión Comercial
Requerimiento de los clientes
Motivo de contacto
Administración
Administrador, Diseñador, Community Manager Coordinación
Área / Puesto Motivo de contacto
Internos (Otras áreas en la empresa)
(*) Importacia –  Alto:  Si no se cumple o se realiza adecuadamente la función puede generar un alto impacto en la operación (cumplimiento de metas), mantenimiento y/o 
seguridad del equipo y personas (fallas en el procedimiento, fallas de las herramientas. Medio: Idem a Nivel 2 con impacto medio. Bajo:  Idem a Nivel 2 con impacto bajo o 
nulo. 
Responsabilidad por máquinas, vehículos o equipos:
Documentación que recibe
Mensuales o Eventuales
- Reuniones con la administración Alto
- Programar la asistencia a ferias
Semanales
- Contacto con potenciales clientes Alto
Alto
- Solicitar folletos Alto
Quién le entrega la documentación
Computadora
Responsabilidad por el trabajo de otros:
- Base de datos
Documentación que administra
- Folletos
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Perfil de Puesto – Reclutador 
 
I . Datos generales
Administradora
I I . Objetivo del puesto
II I . Funciones del puesto
IV. Responsabilidades del puesto
V. Documentación que procesa
VI. Interrelaciones (Principales coordinaciones internas y externas)
VII . Perfil de la posición
Lunes a Viernes 48 horas semanales
VIII . Conocimientos    
Procedimiento de registro de Planilla
Procedimiento de desvinculación
Procedimiento de reclutamiento y selección
Procedimiento de Contratación de Personal
(*) Nivel requerido - Nivel 1: Bueno. Nivel 2:  promedio.
- Llenado de la ficha del postulante
- Ingreso y actualización de información en el sistema Alto
- Entrevista de profundidad
Edad
19 a 23 años
- Recepción de notificaciones. Seguimiento. Medio
Alto- Apoyo en renovaciones de personal, según enviado por Gerencia
- Envío de reporte de cese de personal Medio
- Fichas de postulantes
Documentación que administra
Alto
Misión
Asegurar que las solicitudes de requerimiento de personal para el área de operaciones se encuentran cubiertas en el menor tiempo posible según las especificaciones del perfil de puestos establecido
Funciones Importancia
Diarias o específicas
- Publicación de las Solicitudes de personal en los portales de búsqueda Alto
Alto- Programación de ingreso del postulante
Puesto que le reporta o supervisa No aplica
PERFIL DE PUESTO
Practicante de Selección de Personal
00-000-00
Versión 01
Página 1 de 1
Título del puesto: Practicante de Selección de personal
Gerencia / área: Administración
Dependencia Jerárquica
Educación requerida
Estudiante superior (universitario)
Especialidad y requisitos
Motivo de contacto
Alto
Semanales
Alto- Apertura y llenado del file y entrega de documentos de ingreso. Alta en T-registro. Apertura de cuentas. Firma de contrato
- Envío de informacion sobre nuevos ingresos Medio
(*) Importacia –  Alto:  Si no se cumple o se realiza adecuadamente la función puede generar un alto impacto en la operación (cumplimiento de metas), mantenimiento y/o 
seguridad del equipo y personas (fallas en el procedimiento, fallas de las herramientas. Medio: Idem a Nivel 2 con impacto medio. Bajo:  Idem a Nivel 2 con impacto bajo o 
nulo. 
Responsabilidad por máquinas, vehículos o equipos:
Celular
Responsabilidad por el trabajo de otros:
No Aplica
Mensuales o Eventuales
- Envío de información de la planilla a fin de mes Medio
Quién le entrega la documentación
Administracion
- Maestro de personal
- Archivos de personal activo e inactivo de operaciones
Postulantes
Área / Puesto
Tipo
Selección de personal
Administrativo de personal
Administrativo 
Gestión
Documentación que recibe
Notificaciones, descansos medicos
Internos (Otras áreas en la empresa)
Motivo de contacto
Alto
Entrevistas para selección de personal
Externos (Puestos, entidades o instituciones)
- Liquidaciones pendientes de entrega
Administración
Área / Puesto
- Revisión y filtración de los CV's Alto
- Citación a entrevistas
TECNICO
Tipo Denominación Nivel requerido (*)
Nivel 1
Nivel 1
Nivel 1
Nivel 1
Procedencia
Lima
Experiencia previa
En Selección de personal
Horario de Trabajo
Tiempo mínimo de inducción o adaptación al puesto
Dos semanas
Especialidad en Recursos Humanos
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3.3.4 Presupuesto 
Para poder crear el presupuesto de personal hemos tenido que proponer una estructura 
salarial para cada puesto que se describe con la siguiente tabla: 
Tabla 19 Remuneraciones de Personal – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Hemos considerado el régimen Mype al que pertenecemos, por la cantidad de trabajadores, 
y considerando los benéficos sociales, dotación de personal proyectada y las remuneraciones 
de la estructúranos da un gasto de S/ 29,128.80 soles para el primer año, S/ 168,923.33 soles 
para el segundo y S/ 302,717.77 soles para el tercer año.  
Tabla 20 Gasto anual en Remuneraciones de Personal – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
Sueldo Año 1 Año 2 Año 3
Administrador -S/               1,800.00S/        2,500.00S/      
Reclutador -S/               400.00S/           930.00S/         
Asesor comercial 465.00S/          1,800.00S/        2,000.00S/      
Diseñador 930.00S/          1,300.00S/        1,400.00S/      
Community Manager 930.00S/          1,300.00S/        1,400.00S/      
Fotográfo -S/               -S/                 300.00S/         
Plan de RR.HH. Año 3 Total Año 1 Total Año 2 Total Año 3
Administrador - S/21,600.00 S/30,000.00
Reclutador - S/4,800.00 S/11,160.00
Asesor comercial S/5,580.00 S/21,600.00 S/24,000.00
Diseñador S/10,380.00 S/28,800.00 S/50,400.00
Community Manager S/15,960.00 S/50,400.00 S/109,200.00
Fotógrafo - - S/3,600.00
Beneficios sociales S/2,008.80 S/33,484.00 S/74,357.77
Total S/33,928.80 S/160,684.00 S/302,717.77
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Tabla 21 Presupuesto de Dotación de Personal – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Plan de RR.HH. Año 1 M01 M02 M03 M04 M05 M06 M07 M08 M09 M10 M11 M12 Total
Administrador - - - - - - - - - - - - -
Reclutador - - - - - - - - - - - - -
Asesor comercial S/465.00 S/465.00 S/465.00 S/465.00 S/465.00 S/465.00 S/465.00 S/465.00 S/465.00 S/465.00 S/465.00 S/465.00 S/5,580.00
Diseñador S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/930.00 S/930.00 S/930.00 S/930.00 S/930.00 S/930.00 S/10,380.00
Community Manager S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/800.00 S/1,860.00 S/1,860.00 S/1,860.00 S/1,860.00 S/1,860.00 S/1,860.00 S/15,960.00
Beneficios sociales S/41.85 S/41.85 S/41.85 S/41.85 S/41.85 S/41.85 S/292.95 S/292.95 S/292.95 S/292.95 S/292.95 S/292.95 S/2,008.80
Total S/2,106.85 S/2,106.85 S/2,106.85 S/2,106.85 S/2,106.85 S/2,106.85 S/3,547.95 S/3,547.95 S/3,547.95 S/3,547.95 S/3,547.95 S/3,547.95 S/33,928.80
Plan de RR.HH. Año 2 M01 M02 M03 M04 M05 M06 M07 M08 M09 M10 M11 M12 Total
Administrador S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/21,600.00
Reclutador S/400.00 S/400.00 S/400.00 S/400.00 S/400.00 S/400.00 S/400.00 S/400.00 S/400.00 S/400.00 S/400.00 S/400.00 S/4,800.00
Asesor comercial S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/1,800.00 S/21,600.00
Diseñador S/2,400.00 S/2,400.00 S/2,400.00 S/2,400.00 S/2,400.00 S/2,400.00 S/2,400.00 S/2,400.00 S/2,400.00 S/2,400.00 S/2,400.00 S/2,400.00 S/28,800.00
Community Manager S/3,600.00 S/3,600.00 S/3,600.00 S/3,600.00 S/3,600.00 S/3,600.00 S/4,800.00 S/4,800.00 S/4,800.00 S/4,800.00 S/4,800.00 S/4,800.00 S/50,400.00
Beneficios sociales S/2,602.67 S/2,602.67 S/2,602.67 S/2,602.67 S/2,602.67 S/2,602.67 S/2,978.00 S/2,978.00 S/2,978.00 S/2,978.00 S/2,978.00 S/2,978.00 S/33,484.00
Total S/12,602.67 S/12,602.67 S/12,602.67 S/12,602.67 S/12,602.67 S/12,602.67 S/14,178.00 S/14,178.00 S/14,178.00 S/14,178.00 S/14,178.00 S/14,178.00 S/160,684.00
Plan de RR.HH. Año 3 M01 M02 M03 M04 M05 M06 M07 M08 M09 M10 M11 M12 Total
Administrador S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/30,000.00
Reclutador S/930.00 S/930.00 S/930.00 S/930.00 S/930.00 S/930.00 S/930.00 S/930.00 S/930.00 S/930.00 S/930.00 S/930.00 S/11,160.00
Asesor comercial S/2,000.00 S/2,000.00 S/2,000.00 S/2,000.00 S/2,000.00 S/2,000.00 S/2,000.00 S/2,000.00 S/2,000.00 S/2,000.00 S/2,000.00 S/2,000.00 S/24,000.00
Diseñador S/4,200.00 S/4,200.00 S/4,200.00 S/4,200.00 S/4,200.00 S/4,200.00 S/4,200.00 S/4,200.00 S/4,200.00 S/4,200.00 S/4,200.00 S/4,200.00 S/50,400.00
Community Manager S/7,000.00 S/7,000.00 S/7,000.00 S/7,000.00 S/7,000.00 S/7,000.00 S/11,200.00 S/11,200.00 S/11,200.00 S/11,200.00 S/11,200.00 S/11,200.00 S/109,200.00
Fotógrafo S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/300.00 S/3,600.00
Beneficios sociales S/5,525.06 S/5,525.06 S/5,525.06 S/5,525.06 S/5,525.06 S/5,525.06 S/6,867.90 S/6,867.90 S/6,867.90 S/6,867.90 S/6,867.90 S/6,867.90 S/74,357.77
Total S/22,455.06 S/22,455.06 S/22,455.06 S/22,455.06 S/22,455.06 S/22,455.06 S/27,997.90 S/27,997.90 S/27,997.90 S/27,997.90 S/27,997.90 S/27,997.90 S/302,717.77
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3.4 Plan de Marketing 
3.4.1 Estrategias de Marketing (offline y online) 
3.4.1.1 Descripción de estrategias de producto 
Niveles de Producto 
Servicio Básico: Nuestro servicio básico, es decir, sin el cual no se podría operar y es lo 
mínimo que esperarían los clientes es la gestión de las redes sociales de nuestros clientes, 
desarrollando una estrategia digital mediante la creación de contenido adecuado para su 
público objetivo. 
• Gestión de redes sociales 
• Redacción y creación de publicaciones 
• Diseño de publicaciones 
Servicio Real: Nuestro servicio real, el cual nos permite competir en el mercado cubriendo 
sus necesidades, pero sin diferenciarnos respecto a la competencia cuenta con los siguientes 
puntos: 
• Comunicación mediante Whatsapp  
• Creación de 1 Landing Page  
• Creación y/o renovación de línea gráfica  
• Planner de contenidos  
• Diseño y estrategia  
• Diseño de perfil de fan page  
• Diseño de portada de fan page  
• 12 diseños mensuales  
• 04 gif animados mensuales  
• Redacción del copywriting  
• Gestión de pauta publicitaria  
• 1 organización y gestión de sorteos y concursos 
• Horario de Community Manager de Lunes a Viernes de 9am - 1pm 
Servicio Aumentado: Digital Boost busca diferenciarse del mercado ofreciendo 
adicionalmente al servicio real, los siguientes puntos: 
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• Informe digital de resultado mensual 
• Informe sobre la competencia actual 
• Informe sobre la evolución del mercado 
• Gestión de comunidad 
Desarrollo de marca: La marca Digital Boost, como lo indica su nombre, busca dar impulso 
a las empresas pequeñas con un precio acorde a su presupuesto con la finalidad de ampliar 
su mercado, posicionamiento y ventas a través de las Redes Sociales. Con el objetivo de 
realizar una segmentación adecuada, se dividieron los planes en dos alternativas en las cuales 
el cliente busca la que más se ajusta a sus necesidades y objetivos de su empresa en los 
medios digitales. Digital Boost busca brindar un servicio cada vez más eficientes y 
disruptivos buscando colaboradores altamente capacitados y creativos para generar el 
impulso que nuestros clientes necesitan para dar el gran salto en sus ventas. 
Características: El servicio se caracteriza por brindar planes accesibles a los clientes para 
potenciar el crecimiento de su emprendimiento y sus ingresos. El servicio será realizado por 
Gestiones de Contenido (Community Manager) experiencia en gestión de Redes Sociales y 
los diseños de las publicaciones por Diseñadores creativos que creen engage al público al 
que el cliente quiera direccionarse. 
Presentación: El servicio será presentado a los potenciales clientes dividido en dos paquetes, 
el primero será llamado Programa 4x4 el cual incluye comunicación mediante grupo de 
WhatsApp, creación de un landing page, renovación de línea gráfica, planner de contenidos, 
diseño y estrategia, diseño de perfil del fan page, diseño de portada de fan page, doce diseños 
mensuales, cuatro GIF animados mensuales, redacción del copywriting, gestión de pauta 
publicitaria e informe digital de resultados mensuales. El segundo plan tiene por nombre, 
Programa 007 contiene lo del plan Programa 4x4 más tres diseños adicionales 
mensualmente, una organización y gestión de sorteos y concursos, gestión de comunidad y 
mayor horario de respuesta del Community Manager a las publicaciones de la fan page. 
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Ilustración 45 Programa 4x4 - Digital Boost 
 
Fuente: Digital Boost 
Ilustración 46 Ilustración 42 Programa 007 - Digital Boost 
 
Fuente: Digital Boost 
Ciclo de vida del mercado: Según el diario Correo el crecimiento del mercado del marketing 
digital y el E-commerce se encuentra en 23% en el 2018, por ende, se deben aplicar 
estrategias de diferenciación del producto o mantener liderazgo en costos en relación con la 
competencia para lograr llegar alcanzar la etapa de madurez y solidificar el crecimiento de 
Digital Boost. 
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Ilustración 47 Matriz Ansoff – Digital Boost 
 
Fuente: Economipedia 
Según la matriz de Ansoff, Digital Boost se encuentra en el cuadrante “Penetración de 
mercado” debido a que es un producto actual (a pesar de que cuenta con diferenciación en 
el diseño del servicio) en un mercado actual ya que está destinado a las Mypes. Por tales 
razones las estrategias de marketing y operativas se encuentran alineadas en penetrar el 
mercado de manera disruptiva a través de un precio altamente competitivo y con paquetes 
diferentes a las otras agencias de marketing digital siendo eficientes en la gestión de los 
costos de la empresa para lograr ser rentables y ofrecer un buen servicio al mismo tiempo. 
3.4.1.2 Descripción de estrategias de producto 
El precio escogido para el paquete 4x4 y 007 se planteó con la finalidad de poder ser 
accesible para el público objetivo, es decir, las Mypes y emprendimientos que deseen tener 
mayor alcance en los medios digitales, por ello, los paquetes mensuales tienen un precio de 
S/. 499 y S/. 699; en otras palabras, la estrategia de entrada y fijación de precios se basa en 
mantener costos bajos y eficientes para dé es forma lograr ofrecer precios altamente 
competitivos con relación a la competencia. 
Adicionalmente, estos precios se sustentan con la investigación de precios de la 
competencia, donde la escala de precios del sector empieza en S/ 499.00 soles, por un 
contrato mínimo de 06 meses. Nosotros elegimos acercarnos al precio mínimo del mercado, 
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brindando además asesoría y seguimiento a nuestros clientes, entre otros beneficios. Este 
precio es razonable, tomando en cuenta que los primeros dos años no tenemos gastos de 
alquiler de una oficina coworking.  
A continuación, se mostrará los precios de la competencia de Digital Boost, los cuales se 
tomaron como referencia para calcular el precio de nuestros servicios. 
Ilustración 48 Agencia Digital Bupaz –Servicio para Redes Sociales (Facebook) 
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Fuente: Agencia Digital Bupaz 
Ilustración 49 Agencia Digital Govanalytics - Servicio para Redes Sociales (Facebook) 
 
Fuente: Agencia Digital Govanalytics 
Fijación de precios en base al Concierge: Se validó a través del Concierge, a los entrevistados 
se les mostró el prototipo y se les preguntó por los precios. La mayoría de entrevistados 
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prefirió el primero plan (4x4), ya que tenía un precio accesible. Sin embargo, al obtener las 
intenciones de compra por medio de los anuncios en Facebook, también se pudo validar que 
hay personas interesadas en adquirir el segundo plan que es el más completo (007). 
3.4.1.3 Descripción de estrategias de plaza 
Formas de distribución: Digital Boost tiene como objetivo posicionarse en la mente de sus 
consumidores, mediante el uso de herramientas digitales. Al vender un servicio, sabemos 
que la mejor forma de llegar a nuestro mercado objetivo es mediante una cuenta en Facebook 
e información relevante en nuestra página web. En nuestra fan page realizaremos 
publicaciones periódicas, bajo una estrategia digital. Estas publicaciones serán 
promocionadas de acuerdo con la estrategia, además, invitaremos a nuestros potenciales 
clientes a visitar nuestra página web para obtener más información de nuestros servicios. 
Otra forma de distribuir nuestro servicio es mediante las visitas mensuales que se hará a las 
Mypes. Utilizaremos estrategias mixtas, usaremos canales tradicionales y también canales 
online para que puedan encontrar nuestro servicio, la página web, la fan page en Facebook, 
y las visitas a ferias y empresas. Nuestras visitas serán semanales y se participará en ferias 
de MYPES dos veces al año, de esta forma podremos acercarnos a nuestro mercado objetivo 
y ellos podrán encontrarnos a nosotros.  
Link a la página de Facebook: https://www.facebook.com/Digitalboostperu/ 
Link a la página web: https://digitalboostperu.wordpress.com/ 
3.4.1.4 Descripción de estrategias de promoción 
Promoción de ventas: 
Ferias anuales: Digital Boost forma parte de 2 ferias anuales, dirigida exclusivamente a 
MYPES, en donde buscamos atraer potenciales clientes, mediante una oferta atractiva de 
nuestros servicios. Buscamos generar una comunidad alrededor de la marca. 
Visitas a empresas: Para aumentar nuestra cartera de clientes, visitaremos a 15 Mypes por 
semana. En estas visitas, daremos a conocer nuestros servicios a las empresas, les 
hablaremos de los beneficios y le daremos un seguimiento.  
Relaciones públicas: Actualmente, buscamos posicionarnos por el servicio de calidad, 
respaldado en una estrategia, que brindamos como agencia, mediante la creación de 
contenido original y enfocado en las necesidades del mercado objetivo de nuestro cliente. 
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En este punto, esperamos utilizar el Marketing boca a boca, ya que las mejores referencias 
la darán nuestros propios clientes.  
Nuestra agencia se ha planteado también realizar talleres gratuitos para organizaciones 
sociales sin fines de lucro, como albergues, orfanatos o casas refugio en temas de Marketing 
Digital. Además, una actividad por fiestas navideñas en beneficio de una población 
vulnerable. 
3.4.1.4.1 Plan de Marketing Digital 
Análisis del público objetivos: Nuestro público objetivo son empresas micro y pequeñas 
ubicadas en territorio nacional, que hasta la fecha no tengan una estrategia digital que brinde 
resultados. Estas empresas pueden ser nuevas o tener varios años en el mercado. Sin 
embargo, no han atendido adecuadamente sus canales digitales, específicamente sus redes 
sociales. Nuestro mercado objetivo son clientes que principalmente ofrecen productos, ya 
que necesitan bastante movimiento digital. Sin embargo, también nos encargamos de 
manejar empresas que ofertan servicios, como empresas de educación online, entre otros.   
Situación digital de la empresa y su entorno: Actualmente, se podría decir que existen tres 
tipos de empresarios o emprendedores en el mercado peruano, primero aquellos que no 
tienen una estrategia digital, prefieren manejar  sus redes sociales ellos mismos, asistiendo a 
micro cursos, segundo, aquellos empresarios que conocen la importancia Marketing Digital, 
le asignan un presupuesto mensual a la    estrategia y publicidad, de modo que son capaces 
de medir resultados (en este segmento  están incluidas las empresas que contratan agencias), 
y tercero, aquellas empresas que  contratan profesionales para el manejo de sus redes, sin 
embargo, no manejan una estrategia ni miden resultados. Esta es la situación digital de 
muchas empresas del mercado, Digital Boost es una agencia que busca posicionarse por sus 
precios accesibles y excelente calidad de servicio brindada.  
Definir Objetivos 
• Conseguir 700 seguidores de nuestro mercado objetivo  
• Posicionar nuestra marca digital en Facebook 
• Generar una comunidad para la marca 
• Obtener datos de clientes potenciales tras las campañas 
• Aumentar nuestro tráfico web en 10% mensual  
• Lograr que los seguidores interactúen mediante Facebook 
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Elaborar estrategias y tácticas digitales:  
Digital Boost, actualmente, ofrece un sorteo de cambio de perfil y portada semestral, que 
estará abierto a todo el público, con el fin de que más personas conozcan la calidad de nuestro 
contenido y lo compartan, generando más tráfico a nuestra página web y fan page.  
Digital Boost cuenta con una página web y fan page en Facebook. Se pretende que, mediante 
el uso de estas herramientas tecnológicas, empezaremos a crear una comunidad de empresas 
que busquen posicionarse digitalmente para aumentar las oportunidades de venta y lograr 
construir una marca sólida.  
Pretendemos generar una comunidad de nuestra marca en Facebook, nuestra fan page será 
también informativa y servirá como espacio para difundir conocimientos acerca del 
Marketing Digital en las empresas de hoy.  
Realizar campañas de likes en nuestra fan page, con el fin de obtener un mayor número de 
seguidores y personas que interactúen con la marca, mediante publicaciones de su interés 
Campaña de leads o dark posts, que inviten al usuario a dejar sus datos, de modo que 
podamos comunicarnos posteriormente con ellos.  
Mejorar el atractivo de nuestra web, para que las empresas la recomienden y se contacten 
con nosotros a través de ella. Publicaciones semanales con contenido relevante para nuestro 
mercado objetivo.  
Determinar métricas 
• Número de clientes obtenidos mediante la página web (landing page) y Facebook 
• Tráfico en la Web 
• Tasa de conversión (Facebook) 
• ROI 
• Efectividad de LEADS (atracción de potenciales clientes) 
• Días más visitados en nuestra Fan Page, para planificar qué días se lanzará el 
contenido. 
• Datos de Facebook Comercial sobre el éxito de las campañas (Interacción, alcance, 
tráfico y visualizaciones) 
Acciones y control: Se realizará una planificación mensual de contenidos, que contendrá 
también el presupuesto de cada campaña en Facebook. Se llevará un seguimiento de los 
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resultados de nuestras campañas, mediante un administrador comercial que ofrece Facebook 
gratuitamente.  
Todo el equipo formará parte en el contenido que se mostrará en Redes. Primero, se 
propondrá contenido, posteriormente se propondrá el mensaje que se quiere transmitir y tras 
dar luz verde, nuestro diseñador podrá realizar los diseños y así se podrán publicar y 
monitorear. 
3.4.1.4.2 Descripción de estrategias de personas 
Gestión de Personal: En Digital Boost nos hemos comprometido con entregar un servicio de 
calidad al mejor precio. Para poder lograr un buen servicio, tenemos que gestionar 
eficientemente a nuestro personal, tanto administrativo como operativo. En este caso, 
tenemos reuniones mensuales con nuestros profesionales, los Community Managers, los 
diseñadores gráficos y los productores audiovisuales. En estas reuniones nos planteamos 
hablar sobre la marcha del negocio, cómo se debe tratar a los clientes, cómo se deben 
solucionar los problemas y negociar si es necesario. Tenemos la capacidad de delegar y 
posteriormente, monitorear y brindar seguimiento a nuestros colaboradores, de modo que se 
pueda hacer entrega del servicio óptimo. Otros métodos que utilizamos para mantener la 
comunicación fluida con nuestros colaboradores son las llamadas, video llamadas y 
mensajes. 
3.4.1.4.3 Descripción de presencia física 
La empresa Digital Boost tendrá presencia física a través de las visitas que se realizará a las 
MYPES por medio del asesor comercial con la finalidad de obtener relaciones más cercanas 
con los clientes que no estén muy familiarizados con el marketing online y generar mayor 
confianza en ellos, adicionalmente, estas visitas ayudarán a concretar las ventas mucho más 
rápido, lo cual nos ahorrará el costo de adquisición de clientes. 
Durante mencionadas visitas, el asesor comercial explicará a los potenciales clientes los 
paquetes con los que contamos, además de entregarles un tríptico con la información 
detallada de los beneficios de cada uno de los diferentes tipos de servicios ofrecidos. 
3.4.2 Presupuesto 
Conforme a lo planteado en el punto anterior, se ha desarrollado todo un presupuesto de 
Marketing donde determinamos que el costo mensual de área será de S/ 927.17 soles con un 
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gasto anual de S/11,138.00 soles para el primer año. Los siguientes años se describe en la 
siguiente tabla y presupuesto proyectado. 
Tabla 22 Presupuesto del Plan de Marketing – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Plan de Marketing
Gastos Mes 1 Total Anual
Gastos de Marketing S/927.17 S/11,126.00
Plan de Marketing
Gastos Mes 1 Total Anual
Gastos de Marketing S/847.17 S/10,166.00
Plan de Marketing
Gastos Mes 1 Total Anual
Gastos de Marketing S/767.17 S/9,206.00
Año 1
Año 2
Año 3
  
84 
Tabla 23 Presupuesto del Plan de Marketing – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia
Plan de Marketing Año 1 Estrategia Tipo (Push/Pull) Actividad/Táctica Tipo (ATL/BTL) Requerimiento para Actividad Unidad de Medida Frecuencia Cantidad por vez Costo Unitario Costo Total
Pago por inscripción # de ferias 2.00 1.00 150.00S/.          300.00S/.         
Banner + parante # de banners 2.00 1.00 100.00S/.          200.00S/.         
Flyers # de flyers 1200.00 200.00 0.20S/.             240.00S/.         
Trípticos # de trípticos 300.00 50.00 0.30S/.             90.00S/.           
Transporte del asesor comercial # de visitas 720.00 1.00 10.00S/.           7,200.00S/.       
Trípticos # de trípticos 720.00 1.00 0.30S/.             216.00S/.         
Sorteo de cambio de foto de perfil 
y portada
BTL Diseñador gráfico # de sorteos 6.00
1.00 -S/.               -S/.               
Sorteo de publicidad gratis para 
nuestros clientes
BTL Encargado del sorteo # de sorteos 3.00
1.00 -S/.               -S/.               
Incremento de ventas Pull Generar presencia en Facebook BTL Facebook ads (Posts) Soles 144.00S/.  1.00 20.00S/.           2,880.00S/.       
11,126.00S/.     
Gasto Mensual 927.17S/.         
Plan de Marketing Año 2 Estrategia Tipo (Push/Pull) Actividad/Táctica Tipo (ATL/BTL) Requerimiento para Actividad Unidad de Medida Frecuencia Cantidad por vez Costo Unitario Costo Total
Pago por inscripción # de ferias 2.00 1.00 150.00S/.          300.00S/.         
Banner + parante # de banners 2.00 1.00 100.00S/.          200.00S/.         
Flyers # de flyers 1200.00 200.00 0.20S/.             240.00S/.         
Trípticos # de trípticos 300.00 50.00 0.30S/.             90.00S/.           
Transporte del asesor comercial # de visitas 720.00 1.00 10.00S/.           7,200.00S/.       
Trípticos # de trípticos 720.00 1.00 0.30S/.             216.00S/.         
Sorteo de cambio de foto de perfil 
y portada
BTL Diseñador gráfico # de sorteos 6.00
1.00 -S/.               -S/.               
Sorteo de publicidad gratis para 
nuestros clientes
BTL Encargado del sorteo # de sorteos 3.00
1.00 -S/.               -S/.               
Incremento de ventas Pull Generar presencia en Facebook BTL Facebook ads (Posts) Soles 96.00S/.    1.00 20.00S/.           1,920.00S/.       
10,166.00S/.     
Gasto Mensual 847.17S/.         
Plan de Marketing Año 3 Estrategia Tipo (Push/Pull) Actividad/Táctica Tipo (ATL/BTL) Requerimiento para Actividad Unidad de Medida Frecuencia Cantidad por vez Costo Unitario Costo Total
Pago por inscripción # de ferias 2.00 1.00 150.00S/.          300.00S/.         
Banner + parante # de banners 2.00 1.00 100.00S/.          200.00S/.         
Flyers # de flyers 1200.00 200.00 0.20S/.             240.00S/.         
Trípticos # de trípticos 300.00 50.00 0.30S/.             90.00S/.           
Transporte del asesor comercial # de visitas 720.00 1.00 10.00S/.           7,200.00S/.       
Trípticos # de trípticos 720.00 1.00 0.30S/.             216.00S/.         
Sorteo de cambio de foto de perfil 
y portada
BTL Diseñador gráfico # de sorteos 6.00
1.00 -S/.               -S/.               
Sorteo de publicidad gratis para 
nuestros clientes
BTL Encargado del sorteo # de sorteos 3.00
1.00 -S/.               -S/.               
Incremento de ventas Pull Generar presencia en Facebook BTL Facebook ads (Posts) Soles 48.00S/.    1.00 20.00S/.           960.00S/.         
9,206.00S/.       
Gasto Mensual 767.17S/.         
Participación en feria para 
MYPES
BTL
Pull Visita a MYPES BTL
Marketing digital
Fidelización Pull
Marketing digital
Fidelización Pull
Marketing Tradicional
Introducción y 
reconocimiento de la 
marca
Pull
BTL
Pull
Participación en feria para 
MYPES
Marketing digital
Fidelización Pull
BTL
Marketing Tradicional
Introducción y 
reconocimiento de la 
marca
Pull Visita a MYPES
Marketing Tradicional
Introducción y 
reconocimiento de la 
marca
Pull
Participación en feria para 
MYPES
BTL
Pull Visita a MYPES BTL
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Tabla 24 Presupuesto del Plan de Marketing – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Plan de Marketing
Gastos Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Anual
Gastos de Marketing S/927.17 S/927.17 S/927.17 S/927.17 S/927.17 S/927.17 S/927.17 S/927.17 S/927.17 S/927.17 S/927.17 S/927.17 S/11,126.00
Plan de Marketing
Gastos Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Anual
Gastos de Marketing S/847.17 S/847.17 S/847.17 S/847.17 S/847.17 S/847.17 S/847.17 S/847.17 S/847.17 S/847.17 S/847.17 S/847.17 S/10,166.00
Plan de Marketing
Gastos Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Anual
Gastos de Marketing S/767.17 S/767.17 S/767.17 S/767.17 S/767.17 S/767.17 S/767.17 S/767.17 S/767.17 S/767.17 S/767.17 S/767.17 S/9,206.00
Año 1
Año 2
Año 3
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3.5 Plan de Responsabilidad Social Empresarial 
3.5.1 Matriz de acciones alineadas de los grupos de interés vs. Emprendimiento 
Ilustración 50 Matriz de Stakeholders – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Para el desarrollo de nuestras actividades hemos detectado 03 Stakeholder que tenemos 
que mantener satisfechos los cuales son loa accionistas, comunidad y Mypes (Clientes). 
Con estos 03 participantes hemos elaborado la matriz de acciones que presentaremos a 
continuación. 
Tabla 25 Matriz de Acciones con Stakeholders – Digital Boost 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Grupo de 
interes
Expectativas del grupo de interés Riesgo si no atiendo expectativas
Importancia para la 
sostenibilidad de la empresa
Acciones que debemos ejecutar
Alta rentabilidad del negocio
Desinversión / Liquidación de la 
organización
9/10 - Alta
* Minimizar costos de 
elaboración
Toma de decisiones Estancamiento del proyecto 8/10 - Alta
*Agilizar el proceso y proponer 
indicadores 
Brindar un solución eficiente y 
masiva
No sostenible en el tiempo 7/10 - Media
*Proponer indicadores 
relacionados al negocio
Alta rentabilidad del negocio Abandono de clientes 9/10 - Alta
*Conocer el segmento de 
clientes de nuestro cliente
Aumentar la cantidad de clientes Búsqueda de otro proveedor 9/10 - Alta
*Tener mucha comunicación con 
tu cliente
Tener posicionamiento en el 
mercado
Abandono de clientes 7/10 - Media *Enfocarnos en sus objetivos
Comunidad Trabajo en MYPES Pérdida de potenciales clientes 9/10 - Alta *Analizar patrones comunes
Accionistas
MYPES
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3.5.2 Actividades para desarrollar 
Objetivos de desarrollo sostenible 
• Fin de la pobreza: Desde Digital Boost nos comprendemos mucho con la 
obtención de este objetivo por el contexto social donde nos encontramos. 
• Trabajo decente y crecimiento económico: Nuestro producto va enfocado al 
crecimiento económico de las organizaciones, queremos trasladar este beneficio 
a organizaciones que no pueden financiar un programa similar.  
• Alianza para lograr los objetivos: Queremos generar alianzas y que las personas 
confíen en nosotros para así lograr un ganar-ganar. 
Talleres de elaboración de marca digital a organizaciones sociales (ONG, orfanatos, casa 
de refugio, etc.) 
• Objetivo enseñar a los responsables el manejo de las redes sociales para lograr sus 
objetivos (Posicionamiento, comunicación de eventos, donaciones, etc,) 
• Se elaborará el mismo proceso de un cliente, pero financiado 100% por nosotros.  
• Se financiará 2 campañas iniciales por un valor de 100 soles cada una. 
• Se brindará 2 asesorías a los responsables del manejo de las redes en la 
organización  
• Se utilizará la imagen de la organización para futuras campañas digitales de 
promoción por Digital Boost.  
Actividad de navidad a una población vulnerable 
• De manera anual se desarrollará una actividad anual de apoyo social 
(Chocolatada, entrega de regalos, etc.) 
• Se realizará en una población vulnerable en la ciudad de lima, se podrá realizar en 
provincia si se encuentra con beneficios relevantes. 
Se buscará una población vulnerable que albergue un aproximado de 50 niños. 
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3.5.3 Presupuesto 
Tabla 26 Presupuesto de Responsabilidad Social – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
En relación con el plan de responsabilidad social empresarial, hemos planteado y 
presupuestado dos acciones relacionadas a nuestro accionistas, comunidad y Pymes 
(Clientes). La actividad de navidad, que va relacionada con la comunidad y las Pymes, se 
realizará desde el primer año de operaciones, debido a nuestro nivel de ingresos no 
podríamos asegurar las otras actividades de Responsabilidad Social.   
Tabla 27 Presupuesto de Responsabilidad Social – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.6 Plan Financiero 
3.6.1 Ingresos y Egresos 
Presentamos los ingresos y egresos que hemos planteado para la viabilidad del proyecto 
Digital Boost. Estos conceptos están sustentados con los planes y presupuestos 
presentados en el punto anterior.
StakeHolder Estrategia
Actividad Cantidad Valor Total
Programa Boost Up 2 S/499.00 S/998.00
Financiamiento de Facebook Ads 4 S/100.00 S/400.00
Visita y Taller de Marca Digital (2horas) 8 S/100.00 S/800.00
S/2,198.00
Por Beneficiario
1099
StakeHolder Estrategia
Actividad Cantidad Valor Total
Niñ@s beneficiados 50 S/25.00 S/1,250.00
Implementos 1 S/200.00 S/200.00
Movilidad y extras 1 S/200.00 S/200.00
S/1,650.00
Presupuesto Actividad B
Comunidad y Pymes
Actividad de navidad a una 
población vulnerable
Total
Presupuesto Actividad A
Accionistas y Pymes
Talleres de elaboración de marca 
digital a organizaciones sociales 
(Ong, orfanatos, casa de refugio, 
etc.)
Total
Plan de RSE
Gastos Mes 04 Mes 08 Mes 12 Total Anual
Gastos de RSE S/1,650.00 S/1,650.00
Plan de RSE
Gastos Mes 04 Mes 08 Mes 12 Total Anual
Gastos de RSE S/1,099.00 S/1,099.00 S/1,650.00 S/3,848.00
Plan de RSE
Gastos Mes 04 Mes 08 Mes 12 Total Anual
Gastos de RSE S/1,099.00 S/1,099.00 S/1,650.00 S/3,848.00
Año 1
Año 2
Año 3
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Tabla 28 Ingresos y Egresos proyectados – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 Totales
S/2,495.00 S/2,495.00 S/2,495.00 S/2,994.00 S/2,994.00 S/3,493.00 S/3,992.00 S/3,992.00 S/4,491.00 S/4,990.00 S/5,489.00 S/5,988.00 45,908.00S/.    
S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/699.00 S/699.00 S/699.00 S/1,398.00 S/2,097.00 S/2,796.00 S/3,495.00 S/4,893.00 16,776.00S/.    
S/2,495.00 S/2,495.00 S/2,495.00 S/2,994.00 S/3,693.00 S/4,192.00 S/4,691.00 S/5,390.00 S/6,588.00 S/7,786.00 S/8,984.00 S/10,881.00 S/62,684.00
S/5,988.00 S/5,988.00 S/6,487.00 S/7,485.00 S/7,984.00 S/8,483.00 S/9,481.00 S/9,980.00 S/10,978.00 S/11,477.00 S/12,475.00 S/13,473.00 110,279.00S/. 
S/4,893.00 S/4,893.00 S/5,592.00 S/5,592.00 S/6,291.00 S/6,990.00 S/7,689.00 S/7,689.00 S/8,388.00 S/9,087.00 S/10,485.00 S/11,184.00 88,773.00S/.    
S/10,881.00 S/10,881.00 S/12,079.00 S/13,077.00 S/14,275.00 S/15,473.00 S/17,170.00 S/17,669.00 S/19,366.00 S/20,564.00 S/22,960.00 S/24,657.00 S/199,052.00
S/13,473.00 S/14,471.00 S/15,469.00 S/16,966.00 S/17,964.00 S/19,461.00 S/20,958.00 S/22,954.00 S/24,451.00 S/26,447.00 S/28,942.00 S/30,938.00 252,494.00S/. 
S/11,184.00 S/11,883.00 S/12,582.00 S/13,980.00 S/14,679.00 S/16,077.00 S/17,475.00 S/18,873.00 S/20,271.00 S/21,669.00 S/23,766.00 S/25,863.00 208,302.00S/. 
S/24,657.00 S/26,354.00 S/28,051.00 S/30,946.00 S/32,643.00 S/35,538.00 S/38,433.00 S/41,827.00 S/44,722.00 S/48,116.00 S/52,708.00 S/56,801.00 S/460,796.00
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 Totales
S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/.                
-S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 11,126.00-S/.    
-S/2,106.85 -S/2,106.85 -S/2,106.85 -S/2,106.85 -S/2,106.85 -S/2,106.85 -S/3,547.95 -S/3,547.95 -S/3,547.95 -S/3,547.95 -S/3,547.95 -S/3,547.95 33,928.80-S/.    
S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/794.44 794.44-S/.          
S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/1,650.00 1,650.00-S/.      
-S/3,034.02 -S/3,034.02 -S/3,034.02 -S/3,034.02 -S/3,034.02 -S/3,034.02 -S/4,475.12 -S/4,475.12 -S/4,475.12 -S/4,475.12 -S/4,475.12 -S/6,919.56 -S/47,499.24
S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/.                
-S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 10,166.00-S/.    
-S/12,602.67 -S/12,602.67 -S/12,602.67 -S/12,602.67 -S/12,602.67 -S/12,602.67 -S/14,178.00 -S/14,178.00 -S/14,178.00 -S/14,178.00 -S/14,178.00 -S/14,178.00 160,684.00-S/. 
-S/800.00 -S/800.00 -S/800.00 -S/800.00 -S/800.00 -S/1,600.00 -S/800.00 -S/800.00 -S/800.00 -S/800.00 -S/800.00 -S/2,394.44 11,994.44-S/.    
S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/1,099.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/1,099.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/1,650.00 3,848.00-S/.      
-S/14,249.83 -S/14,249.83 -S/14,249.83 -S/15,348.83 -S/14,249.83 -S/15,049.83 -S/15,825.17 -S/16,924.17 -S/15,825.17 -S/15,825.17 -S/15,825.17 -S/19,069.61 -S/186,692.44
S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/.                
-S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 9,206.00-S/.      
-S/22,455.06 -S/22,455.06 -S/22,455.06 -S/22,455.06 -S/22,455.06 -S/22,455.06 -S/27,997.90 -S/27,997.90 -S/27,997.90 -S/27,997.90 -S/27,997.90 -S/27,997.90 302,717.77-S/. 
-S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/2,694.44 23,594.44-S/.    
S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/1,099.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/1,099.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/1,650.00 3,848.00-S/.      
-S/25,122.23 -S/25,122.23 -S/25,122.23 -S/26,221.23 -S/25,122.23 -S/25,122.23 -S/30,665.06 -S/31,764.06 -S/30,665.06 -S/30,665.06 -S/30,665.06 -S/33,109.50 -S/339,366.21
Ingresos 4X4
Año 1
Ingresos Digital Boost
Egresos Digital Boost
Ingresos 4X4
Ingresos 007
Total de Ingresos
Ingresos 007
Total de Ingresos
Ingresos 4X4
Ingresos 007
Total de Ingresos
Gastos de RSE
Año 2
Año 3
Costos de Venta
Gastos de marketing
Año 1
Total
Año 3
Año 2
Gastos administrativos
Gastos operativos
Gastos de RSE
Costos de Venta
Gastos de marketing
Total
Total
Gastos administrativos
Gastos operativos
Gastos administrativos
Gastos operativos
Gastos de RSE
Costos de Venta
Gastos de marketing
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3.6.2 Inversiones 
Tabla 29 Inversiones – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Para la constitución de la empresa, se aportó un total de S/ 5,000 soles como efectivo, S/ 
12,800.00 soles como IME. Adicionalmente se aporte una Web valorizada en S/.1,472.25 
soles. Estos Implementos Maquinarias y equipo se deprecian en forma línea recta de manera 
anual a razón de 10% (Pagina web) y 25% (IME). 
Tabla 30 Inversiones – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.6.3 Estados Financieros 
3.6.3.1 Flujo de caja mensual proyectado 
Con los datos recopilados proyectados de ingresos y egresos en ventas, inversiones, pago de 
planes operativos y otros gastos, se ha desarrollado un flujo de caja libre proyectado a tres 
años de manera mensual y anual.  
Encontramos que la inversión inicial en el año 00 será de S/.3,457.07 soles, en el año 01 se 
podrá observar un saldo positivo en nuestra caja (Efectivo) que alcanzará los S/8,087.77 
Aporte de Capital S/
Total Página Web 1,472.25S/           
Dominio 41.25S/      
Hosting 231.00S/    
Creación de Pg Web 1,200.00S/  
Aporte de Capital - Efectivo 5,000.00S/           
Aporte de Accionistas - IME 12,800.00S/         
Total de Aportes 19,272.25S/         
S/.
1,000.00S/           
500.00S/             
1,434.88S/           
197.20S/             
324.99S/             
3,457.07S/           
Inversión Año 0 Detalle
Detalle
Asesorìa Legal/Contable
Inscripción en Registros Públicos
Saldo Efectivo capital de trabajo
Office 365
G suite (Almacenamiento)
Total
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soles, según nuestras proyecciones. Así consecutivamente como lo muestra la siguiente 
tabla. 
Tabla 31 Flujo de Caja Libre Proyectado – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Tabla 32 % de gasto del Flujo de Caja Libre – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
El mayor porcentaje de gasto se encuentra en la planilla de personal, la cual equivale 
alrededor del 80% en la proyección a 03 años. Este factor afecta directamente a los 
resultados, de manera semestral, por la variación de la dotación de personal proyectada. 
 
 
Flujo de Caja Libre Año 0 Año 1 Año 2 Año 3
Ingresos 4x4 S/0.00 S/45,908.00 S/110,279.00 S/252,494.00
Ingresos 007 S/0.00 S/16,776.00 S/88,773.00 S/208,302.00
Total de Ingresos S/0.00 S/62,684.00 S/199,052.00 S/460,796.00
Costos de Venta S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
Gastos de marketing S/0.00 -S/11,126.00 -S/10,166.00 -S/9,206.00
Gastos administrativos S/0.00 -S/33,928.80 -S/160,684.00 -S/302,717.77
Gastos operativos -S/3,457.07 -S/794.44 -S/11,994.44 -S/23,594.44
Gastos de RSE S/0.00 -S/1,650.00 -S/3,848.00 -S/3,848.00
Depreciación S/0.00 -S/3,200.00 -S/3,200.00 -S/3,200.00
Amortización de Intangibles S/0.00 -S/147.23 -S/147.23 -S/147.23
Utilidad Operativa -S/3,457.07 S/11,837.54 S/9,012.34 S/118,082.57
Impuesto a la Renta S/0.00 -S/3,492.07 -S/2,658.64 -S/34,834.36
Depreciación S/0.00 S/3,200.00 S/3,200.00 S/3,200.00
Amortización de Intangibles S/0.00 S/147.23 S/147.23 S/147.23
Flujo de Caja Operativo -S/3,457.07 S/11,692.69 S/9,700.92 S/86,595.44
Inversiones Página Web -S/1,472.25 S/0.00 S/0.00 S/0.00
Capital de Trabajo Neto -S/1,657.07 -S/3,604.92 -S/8,576.33 S/0.00
Flujo de Caja Libre -S/6,586.38 S/8,087.77 S/1,124.59 S/86,595.44
Flujo de Caja Libre Año 0 Año 1 % Año 2 % Año 3 %
Ingresos 4x4 S/0.00 S/45,908.00 73.24% S/110,279.00 55.40% S/252,494.00 54.80%
Ingresos 007 S/0.00 S/16,776.00 26.76% S/88,773.00 44.60% S/208,302.00 45.20%
Total de Ingresos S/0.00 S/62,684.00 100.00% S/199,052.00 100.00% S/460,796.00 100.00%
Costos de Venta S/0.00 S/0.00 0.00% S/0.00 0.00% S/0.00 0.00%
Gastos de marketing S/0.00 -S/11,126.00 23.42% -S/10,166.00 5.45% -S/9,206.00 2.71%
Gastos administrativos S/0.00 -S/33,928.80 71.43% -S/160,684.00 86.07% -S/302,717.77 89.20%
Gastos operativos -S/3,457.07 -S/794.44 1.67% -S/11,994.44 6.42% -S/23,594.44 6.95%
Gastos de RSE S/0.00 -S/1,650.00 3.47% -S/3,848.00 2.06% -S/3,848.00 1.13%
Utilidad Operativa (EBITDA) - S/15,184.76 24.22% S/12,359.56 6.21% S/121,429.79 26.35%
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Tabla 33 Flujo de Caja Libre Proyectado – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.6.3.2 Estado de Resultados anual proyectado 
El Estado de Resultados nos muestra el estado del resultado de la compañía (Utilidades) en 
un periodo de tiempo. En nuestro caso, el primer año de operaciones logramos una utilidad 
neta de S/ 8,345.46 soles, para el segundo año encontramos que este resultado aumenta hasta 
los S/ 6,353.70 soles. Finalmente, para el tercer año se proyecta una utilidad de S/83,248.21 
soles.  
 
 
 
 
AÑO 1 Año 0 Mes 01 Mes 02 Mes 03 Mes 04 Mes 05 Mes 06 Mes 07 Mes 08 Mes 09 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos 4x4 S/2,495.00 S/2,495.00 S/2,495.00 S/2,994.00 S/2,994.00 S/3,493.00 S/3,992.00 S/3,992.00 S/4,491.00 S/4,990.00 S/5,489.00 S/5,988.00
Ingresos 007 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/699.00 S/699.00 S/699.00 S/1,398.00 S/2,097.00 S/2,796.00 S/3,495.00 S/4,893.00
Total de Ingresos S/2,495.00 S/2,495.00 S/2,495.00 S/2,994.00 S/3,693.00 S/4,192.00 S/4,691.00 S/5,390.00 S/6,588.00 S/7,786.00 S/8,984.00 S/10,881.00
Costos de Venta S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
Gastos de marketing -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17 -S/927.17
Gastos administrativos -S/2,106.85 -S/2,106.85 -S/2,106.85 -S/2,106.85 -S/2,106.85 -S/2,106.85 -S/3,547.95 -S/3,547.95 -S/3,547.95 -S/3,547.95 -S/3,547.95 -S/3,547.95
Gastos operativos -S/3,457.07 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/794.44
Gastos de RSE S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/1,650.00
Depreciación -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67
Amortización de Intangibles -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27
Utilidad Operativa -S/3,457.07 -S/817.95 -S/817.95 -S/817.95 -S/318.95 S/380.05 S/879.05 -S/63.05 S/635.95 S/1,833.95 S/3,031.95 S/4,229.95 S/3,682.51
Impuesto a la Renta -S/3,492.07
Depreciación S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67
Amortización de Intangibles S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27
Flujo de Caja Operativo -S/3,457.07 -S/539.02 -S/539.02 -S/539.02 -S/40.02 S/658.98 S/1,157.98 S/215.88 S/914.88 S/2,112.88 S/3,310.88 S/4,508.88 S/469.37
Inversion en Página Web -S/1,472.25
Capital de Trabajo Neto -S/1,657.07
Flujo de Caja Libre -S/6,586.38 -S/539.02 -S/539.02 -S/539.02 -S/40.02 S/658.98 S/1,157.98 S/215.88 S/914.88 S/2,112.88 S/3,310.88 S/4,508.88 S/469.37
AÑO 2 Año 1 Mes 01 Mes 02 Mes 03 Mes 04 Mes 05 Mes 06 Mes 07 Mes 08 Mes 09 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos 4x4 S/45,908.00 S/5,988.00 S/5,988.00 S/6,487.00 S/7,485.00 S/7,984.00 S/8,483.00 S/9,481.00 S/9,980.00 S/10,978.00 S/11,477.00 S/12,475.00 S/13,473.00
Ingresos 007 S/16,776.00 S/4,893.00 S/4,893.00 S/5,592.00 S/5,592.00 S/6,291.00 S/6,990.00 S/7,689.00 S/7,689.00 S/8,388.00 S/9,087.00 S/10,485.00 S/11,184.00
Total de Ingresos S/62,684.00 S/10,881.00 S/10,881.00 S/12,079.00 S/13,077.00 S/14,275.00 S/15,473.00 S/17,170.00 S/17,669.00 S/19,366.00 S/20,564.00 S/22,960.00 S/24,657.00
Costos de Venta S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
Gastos de marketing -S/11,126.00 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17 -S/847.17
Gastos administrativos -S/33,928.80 -S/12,602.67 -S/12,602.67 -S/12,602.67 -S/12,602.67 -S/12,602.67 -S/12,602.67 -S/14,178.00 -S/14,178.00 -S/14,178.00 -S/14,178.00 -S/14,178.00 -S/14,178.00
Gastos operativos -S/794.44 -S/800.00 -S/800.00 -S/800.00 -S/800.00 -S/800.00 -S/1,600.00 -S/800.00 -S/800.00 -S/800.00 -S/800.00 -S/800.00 -S/2,394.44
Gastos de RSE -S/1,650.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/1,099.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/1,099.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/1,650.00
Depreciación -3200 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67
Amortización de Intangibles -S/147.23 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27
Utilidad Operativa S/11,837.54 -S/3,647.77 -S/3,647.77 -S/2,449.77 -S/2,550.77 -S/253.77 S/144.23 S/1,065.90 S/465.90 S/3,261.90 S/4,459.90 S/6,855.90 S/5,308.46
Impuesto a la Renta -S/3,492.07 -S/2,658.64
Depreciación S/3,200.00 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67
Amortización de Intangibles S/147.23 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27
Flujo de Caja Operativo S/11,692.69 -S/3,368.83 -S/3,368.83 -S/2,170.83 -S/2,271.83 S/25.17 S/423.17 S/1,344.83 S/744.83 S/3,540.83 S/4,738.83 S/7,134.83 S/2,928.75
Inversiones Página Web S/0.00
Capital de Trabajo Neto -S/3,604.92
Flujo de Caja Libre S/8,087.77 -S/3,368.83 -S/3,368.83 -S/2,170.83 -S/2,271.83 S/25.17 S/423.17 S/1,344.83 S/744.83 S/3,540.83 S/4,738.83 S/7,134.83 S/2,928.75
AÑO 3 Año 2 Mes 01 Mes 02 Mes 03 Mes 04 Mes 05 Mes 06 Mes 07 Mes 08 Mes 09 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos 4x4 S/110,279.00 S/13,473.00 S/14,471.00 S/15,469.00 S/16,966.00 S/17,964.00 S/19,461.00 S/20,958.00 S/22,954.00 S/24,451.00 S/26,447.00 S/28,942.00 S/30,938.00
Ingresos 007 S/88,773.00 S/11,184.00 S/11,883.00 S/12,582.00 S/13,980.00 S/14,679.00 S/16,077.00 S/17,475.00 S/18,873.00 S/20,271.00 S/21,669.00 S/23,766.00 S/25,863.00
Total de Ingresos S/199,052.00 S/24,657.00 S/26,354.00 S/28,051.00 S/30,946.00 S/32,643.00 S/35,538.00 S/38,433.00 S/41,827.00 S/44,722.00 S/48,116.00 S/52,708.00 S/56,801.00
Costos de Venta S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
Gastos de marketing -S/10,166.00 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17 -S/767.17
Gastos administrativos -S/160,684.00 -S/22,455.06 -S/22,455.06 -S/22,455.06 -S/22,455.06 -S/22,455.06 -S/22,455.06 -S/27,997.90 -S/27,997.90 -S/27,997.90 -S/27,997.90 -S/27,997.90 -S/27,997.90
Gastos operativos -S/11,994.44 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/1,900.00 -S/2,694.44
Gastos de RSE -S/3,848.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/1,099.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/1,099.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 -S/1,650.00
Depreciación -3200 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67 -S/266.67
Amortización de Intangibles -S/147.23 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27 -S/12.27
Utilidad Operativa S/9,012.34 -S/744.17 S/952.83 S/2,649.83 S/4,445.83 S/7,241.83 S/10,136.83 S/7,489.00 S/9,784.00 S/13,778.00 S/17,172.00 S/21,764.00 S/23,412.56
Impuesto a la Renta -S/2,658.64 -S/34,834.36
Depreciación S/3,200.00 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67 S/266.67
Amortización de Intangibles S/147.23 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27 S/12.27
Flujo de Caja Operativo S/9,700.92 -S/465.23 S/1,231.77 S/2,928.77 S/4,724.77 S/7,520.77 S/10,415.77 S/7,767.94 S/10,062.94 S/14,056.94 S/17,450.94 S/22,042.94 -S/11,142.86
Inversiones Página Web S/0.00
Capital de Trabajo Neto -S/8,576.33
Flujo de Caja Libre S/1,124.59 -S/465.23 S/1,231.77 S/2,928.77 S/4,724.77 S/7,520.77 S/10,415.77 S/7,767.94 S/10,062.94 S/14,056.94 S/17,450.94 S/22,042.94 -S/11,142.86
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Tabla 34 Estado de Resultado Proyectado – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, encontramos una gráfica donde nos explica el comportamiento de los 
ingresos y gastos de Digital Boost durante los 03 primeros años.  
Ilustración 51 Ingresos y gastos proyectados – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
Estado de Resultados Año 1 Estado de Resultados Año 2 Estado de Resultados Año 3
Ingresos 62,684.00S/.       Ingresos 199,052.00S/.    Ingresos 460,796.00S/.    
Costo de Ventas -S/.                   Costo de Ventas -S/.                   Costo de Ventas -S/.                   
Utilidad Bruta 62,684.00S/.       Utilidad Bruta 199,052.00S/.    Utilidad Bruta 460,796.00S/.    
Gastos de Ventas 11,126.00-S/.       Gastos de Ventas 10,166.00-S/.       Gastos de Ventas 9,206.00-S/.         
Gastos Operativos 794.44-S/.             Gastos Operativos 11,994.44-S/.       Gastos Operativos 23,594.44-S/.       
Gastos Administrativos 33,928.80-S/.       Gastos Administrativos 160,684.00-S/.    Gastos Administrativos 302,717.77-S/.    
Depreciación 3,200.00-S/.         Depreciación 3,200.00-S/.         Depreciación 3,200.00-S/.         
Amortización 147.23-S/.             Amortización 147.23-S/.             Amortización 147.23-S/.             
Utilidad Operativa 13,487.54S/.       Utilidad Operativa 12,860.34S/.       Utilidad Operativa 121,930.57S/.    
Otros gastos 1,650.00-S/.         Otros gastos 3,848.00-S/.         Otros gastos 3,848.00-S/.         
Otros Ingresos -S/.                   Otros Ingresos -S/.                   Otros Ingresos -S/.                   
Gastos Financieros -S/.                   Gastos Financieros -S/.                   Gastos Financieros -S/.                   
Utilidad antes de impuestos 11,837.54S/.       Utilidad antes de impuestos 9,012.34S/.         Utilidad antes de impuestos 118,082.57S/.    
Impuesto a la renta 3,492.07-S/.         Impuesto a la renta 2,658.64-S/.         Impuesto a la renta 34,834.36-S/.       
Utilidad neta 8,345.46S/.         Utilidad neta 6,353.70S/.         Utilidad neta 83,248.21S/.       
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3.6.3.3 Estado de Situación Financiera proyectado 
Tabla 35 Ingresos y gastos proyectados – Digital Boost 
  
Fuente: Elaboración Propia 
Como conocemos, el Estado de Situación Financiera resume los resultados y la situación de 
la empresa durante todo el periodo de operaciones de la organización. En nuestro caso, 
Digital Boost empezó operaciones como un aporte de capital de S/19,272.25. El Aporte de 
Capital en IME fue depreciado durante el año mediante método lineal y el valor en libros es 
de S/10,925.03. Este comportamiento se ve en todos los años y la cuenta que más va a crecer 
será la de Caja y Resultados acumulados, producto de las utilidades generadas. Se podría 
recomendar un método de inversión de ese dinero ya sea, dentro de la organización o 
mediante un instrumento de ahorro en el sistema financiero. 
 
 
 
Activo S/. Activo S/. Activo S/.
Activo Corriente Activo Corriente Activo Corriente
Caja 13,087.77S/. Caja 14,212.35S/. Caja 100,807.79S/. 
Total Activo Corriente 13,087.77S/. Total Activo Corriente 14,212.35S/. Total Activo Corriente 100,807.79S/. 
Activo No Corriente Activo No Corriente Activo No Corriente
I.M.E. Neto 9,600.00S/.    I.M.E. Neto 6,400.00S/.   I.M.E. Neto 3,200.00S/.      
Intangibles Netos 1,325.03S/.    Intangibles Netos 1,177.80S/.   Intangibles Netos 1,030.58S/.      
Total Activo No Corriente 10,925.03S/. Total Activo No Corriente 7,577.80S/.   Total Activo No Corriente 4,230.58S/.      
Total Activo 24,012.79S/. Total Activo 21,790.15S/. Total Activo 105,038.37S/. 
Pasivo Pasivo Pasivo
Pasivo Corriente -S/.              Pasivo Corriente -S/.              Pasivo Corriente -S/.                
Total Pasivo Corriente -S/.              Total Pasivo Corriente -S/.              Total Pasivo Corriente -S/.                
Pasivo No Corriente -S/.              Pasivo No Corriente -S/.              Pasivo No Corriente -S/.                
Total Pasivo No Corriente -S/.              Total Pasivo No Corriente -S/.              Total Pasivo No Corriente -S/.                
Total Pasivo -S/.              Total Pasivo -S/.              Total Pasivo -S/.                
Patrimonio Patrimonio Patrimonio
Capital Social 5,000.00S/.    Capital Social 5,000.00S/.   Capital Social 5,000.00S/.      
Aportes de los Accionistas 10,667.33S/. Aportes de los Accionistas 2,091.00S/.   Aportes de los Accionistas 2,091.00S/.      
Resultados Acumulados 8,345.46S/.    Resultados Acumulados 14,699.16S/. Resultados Acumulados 97,947.37S/.   
Total Patrimonio 24,012.79S/. Total Patrimonio 21,790.15S/. Total Patrimonio 105,038.37S/. 
Total Pasivo y Patrimonio 24,012.79S/. Total Pasivo y Patrimonio 21,790.15S/. Total Pasivo y Patrimonio 105,038.37S/. 
Estado de Situación Financiera Año 1 Estado de Situación Financiera Año 2 Estado de Situación Financiera Año 3
  
95 
Tabla 36 Variación de Estado de Situación Financiera – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
En el cuadro presentado encontramos el comportamiento del estado de situación financiera, 
donde el mayor crecimiento se encuentra en el Año 03 con un 382.05% con respecto al año 
anterior. 
3.6.3.4 Capital de trabajo mensual proyectado 
El capital de trabajo esta siendo formulado mediante el método de máximo déficit acumulado 
que se explica en nuestro caso tenemos un déficit de ingresos y egresos durante los 4 
primeros meses, estos datos nos salen un indicador de 2.64% lo cual nos sirve para continuar 
con el calculo del Capital de trabajo.  
El modelo de negocio es un servicio de pago mensual, por lo que nuestros periodos de 
cobranzas son de 30 días, no manejamos inventarios, y nuestro periodo de pago son de 
manera anual (Servicios tecnológicos) y mensual (Planilla). Hemos utilizado un indicador 
referido al promedio de ingresos vs el costo de nuestra operación. La diferencia que 
necesitamos para poder operar es de alrededor de 2.46% de los ingresos. Esto corresponde a 
los siguientes montos proyectados anuales. 
Tabla 37 Capital de Trabajo – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.6.4 Indicadores Financieros 
3.6.4.1 Valor Actual Neto 
Hasta este punto hemos podido plantear una proyección a 03 años donde hemos detectado 
ingresos y egresos que han producido movimiento e incremento en nuestras cuentas que han 
traído valor a nuestra organización. Este planteamiento debemos de traerlo al presente para 
Digital Boost
Estado de Situación 
Financiera
Variación %
Año 01 S/24,012.79 -
Año 02 S/21,790.15 -9.26%
Año 03 S/105,038.37 382.05%
Capital de Trabajo 2.64%
Caja Año 1 -S/1,657.07
Caja Año 2 -S/3,604.92
Caja Año 3 -S/8,576.33
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poder magnificar el valor económico de nuestra organización hoy en día. Para ellos es 
necesario encontrar diferentes datos para realizar el cálculo respectivo. 
CAPM: El modelo Capital Asset Pricing Model valoriza nuestros activos enfocado al 
accionista de la organización. Sirve como una medida de comparación del valor y 
rentabilidad diferentes proyectos. En el caso de Digital Boost encontramos que:  
Tabla 38 CAPM – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Digital Boost tiene un CAPM de 16.18%, la tasa libre de riesgo ha sido extraída de los bonos 
soberanos del Gobierno de Estados Unidos a un periodo de 10 años, el Beta Apalancado, el 
riesgo de mercado, tasa Libre de Riesgo Histórico y Riesgo País fue extraída de la web 
Damodarán. Con estos datos, hemos podido construir nuestro modelo CAPM. Que nos 
servirá para el siguiente paso. 
WACC: También conocido como costo medio ponderado de capital, une el modelo CAPM 
con nuestras fuentes de financiamiento para poder crear una tasa de medición que ayuda a 
las empresas a conocer su valor en el tiempo. En nuestro caso tenemos un 100% de 
financiamiento mediante aportes de capital. Por lo que la única tasa será la del modelo 
CAPM. Lo que da como resultado que nuestro WACC será de 16.18%. 
Tabla 39 WACC – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Tasa Libre de Riesgo (Rf) 4.21%
Beta Apalancado 0.96             
Riesgo del Mercado (Km) 13.49%
Tasa Libre de Riesgo Histórico (Rf) 2.28%
Riesgo País 1.21%
CAPM 16.18%
CAPM
%Patrimonio 100.00%
CAPM 16.18%
%Deuda 0.00%
Costo de Deuda (KD) 0.00%
Impuestos 29.50%
WACC 16.18%
WACC
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Valor Actual Neto: Ahora estamos listos para conocer el valor actual de Digital Boost. Para 
ello, tenemos que traer al presente los flujos futuros de nuestra operación. 
Tabla 40 Flujos Futuros – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Aplicando la fórmula de: 
   𝑉𝐴𝑁 = −𝐶 +
𝐹𝑁𝐶1
(1+𝑅)1
+
𝐹𝑁𝐶2
(1+𝑅)2
+
𝐹𝑁𝐶3
(1+𝑅)3
 
Encontramos que el Valor Actual Neto es de: 
Tabla 41 Valor Actual Neto – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.6.4.2 Tasa Interna de Retorno 
La tasa interna de retorno nos habla sobre el límite de tasa a la cual los flujos de nuestro 
proyecto pueden ser afecta. Actualmente, nuestro costo ponderado de capital es de 16.18% 
y la TIR nos da un resultado de 187.64%.  
Tabla 42 Tasa Interna de Retorno – Digital Boost 
          
Fuente: Elaboración Propia 
Esta tasa explica por qué no hemos necesitado deuda para poder apalancarnos, por lo que 
nuestro WACC se encuentra en un nivel bajo. Por otro lado, tenemos una alta rotación en 
nuestras cuentas y gran incremento en nuestros flujos a un bajo costo. 
3.6.4.3 Utilidad Antes de Impuestos (EBITDA) 
Conocemos que EBITDA representa la utilidad obtenida antes de impuestos y 
amortizaciones, entonces puede ser definida como la utilidad luego de toda la operación.  
 
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3
-S/6,586.38 S/8,087.77 S/1,124.59 S/86,595.44
Flujo de Caja Libre
Digital Boost Año 00 Año 01 Año 02 Año 03
Valor Actual Neto -S/6,586.38 S/6,961.49 S/833.18 S/55,222.57
Valor Actual Neto S/56,430.86
TIR 187.64%
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Tabla 43 Margen Operativo – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.6.4.4 Margen Bruto y Margen Neto 
En nuestro planteamiento, no hemos considerado costos fijos o varíales debido a la 
naturaleza del negocio (Servicios). Esta característica, produce que nuestro Margen Bruto 
sea 1.00 debido a que le calculo seria Ventas/Ventas. Por otro lado, si tenemos indicadores 
de margen neto y están representados en el siguiente gráfico. 
Ilustración 52 Utilidad Neta – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Tabla 44 Margen Neto – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Flujo de Caja Libre Año 0 Año 1 % Año 2 % Año 3 %
Ingresos 4x4 S/0.00 S/45,908.00 73.24% S/110,279.00 55.40% S/252,494.00 54.80%
Ingresos 007 S/0.00 S/16,776.00 26.76% S/88,773.00 44.60% S/208,302.00 45.20%
Total de Ingresos S/0.00 S/62,684.00 100.00% S/199,052.00 100.00% S/460,796.00 100.00%
Costos de Venta S/0.00 S/0.00 0.00% S/0.00 0.00% S/0.00 0.00%
Gastos de marketing S/0.00 -S/11,126.00 23.42% -S/10,166.00 5.45% -S/9,206.00 2.71%
Gastos administrativos S/0.00 -S/33,928.80 71.43% -S/160,684.00 86.07% -S/302,717.77 89.20%
Gastos operativos -S/3,457.07 -S/794.44 1.67% -S/11,994.44 6.42% -S/23,594.44 6.95%
Gastos de RSE S/0.00 -S/1,650.00 3.47% -S/3,848.00 2.06% -S/3,848.00 1.13%
Utilidad Operativa (EBITDA) - S/15,184.76 24.22% S/12,359.56 6.21% S/121,429.79 26.35%
Año 1 Año 2 Año 3
EBITDA S/16,834.76 S/16,207.56 S/125,277.79
Margen Bruto 1.00 1.00 1.00
Margen Neto 13.31% 3.19% 18.07%
Punto de Equilibrio S/47,499.24 S/186,692.44 S/339,366.21
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Nuestro margen neto se encuentra en 13.31% para el primer año, 3.19% en el año 2 y 
finalmente 18.07%. en el año 3.  
3.6.4.5 Punto de Equilibrio 
El análisis de punto de equilibrio nos muestra el punto medio donde Digital Boost no percibe 
ganancias, pero tampoco pérdidas. Este punto de equilibrio está representado por los gastos 
operativos debido a la ausencia de costos fijos y variables. 
Tabla 45 Punto de Equilibrio – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.6.4.6 Periodo de Recupero de Inversión (PRI) 
El periodo de recupero de la inversión se da, según cálculos, en el mes 12 de operación del 
primer año. Este indicador nos narra la alta rentabilidad y dinamismo del modelo de negocio 
elaborado. 
Tabla 46 Margen Neto – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.7 Plan de Financiamiento 
3.7.1 Identificación y justificación de los modelos de financiamiento propuestos 
Financiamiento Aporte de Accionistas  
La empresa será financiada a través del aporte de los miembros fundadores, este modelo de 
financiamiento estará compuesto por capital social de S/.5000 y aportes de los accionistas 
de S/.18272.25 que están compuestos por S/.12,800.00 en IME y S/. 1472.25 de la página 
web. La distribución de las acciones está calculada en base al Capital Social y Aportes de 
los Accionistas dando como resultado 24% para Christian Contreras, 21% para José 
Córdova, 31% para Valeria Espinoza y 24% para Rubí Hernández. 
 
Punto de Equilibrio S/
Año 1 47,499.24S/    
Año 2 186,692.44S/ 
Año 3 339,366.21S/ 
Años Meses
PRI 94.61% 11.35          
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Tabla 47 Aportes de Capital 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Tabla 48 Activos aportados – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Tabla 49 Distribución de las acciones – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Financiamiento 3F (Family, friends and fools) 
Conocemos que existen diferentes fuentes de financiamiento, para el caso hemos escogido 
el modelo de 3F el cual el objetivo será. Buscar una inversión de S/5,000.00 soles por el 
25.94% de las acciones. 
 
 
 
Aporte de Capital S/
Total Página Web 1,472.25S/           
Dominio 41.25S/      
Hosting 231.00S/    
Creación de Pg Web 1,200.00S/  
Aporte de Capital - Efectivo 5,000.00S/           
Aporte de Accionistas - IME 12,800.00S/         
Total de Aportes 19,272.25S/         
 Activos Aportados Valor
Custom PC 3,000.00S/.          
Lenovo C340 2,200.00S/.          
Macbook Pro 13 2019 4,600.00S/.          
Macbook Retina 2017 3,000.00S/.          
 S/.       12,800.00 
Accionista Aporte en Efectivo Aporte en IME Aporte en Activo Total de aporte % de acciones
Contreras, Cristian 1,250.00S/           3,000.00S/           -S/                    4,250.00S/           22.05%
Córdova, José 1,250.00S/           2,200.00S/           -S/                    3,450.00S/           17.90%
Espinoza Valeria 1,250.00S/           4,600.00S/           -S/                    5,850.00S/           30.35%
Hernandez, Rubi 1,250.00S/           3,000.00S/           1,472.25S/            5,722.25S/           29.69%
19,272.25S/         
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Tabla 50 Aporte de Capital - Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Cabe recalcar que nuestro Costo de Oportunidad de Capital (COK) es de 16.18%. 
El perfil será de un familiar, que nos apoye colocando este monto como inversión y así por 
generar los flujos futuros deseados.  
3.7.2 Cálculo del valor del emprendimiento 
Valor de perpetuidad  
Para la determinación del valor del emprendimiento hemos tenido que guiarnos de los 
modelos financieros del valor presente de una perpetuidad para calcular los flujos futuros 
que se tendrá durante toda la vida útil del proyecto. 
Tabla 51 Valor perpetuo – Digital Boost 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Según este análisis nuestro valor perpetuo alcanza los S/15.553.95 soles.  
 
 
 
 
 
 
Aporte de Capital S/ %
Total Página Web 1,472.25S/            7.64%
Aporte de Capital - Efectivo 5,000.00S/            25.94%
Aporte de Accionistas - IME 12,800.00S/           66.42%
Total de Aportes 19,272.25S/           100.00%
VAN S/56,430.86 año1 S/6,961.49 %
Wacc (i) 16.18% año 2 S/833.18 0.00%
Gradiente 346.63% año 3 S/55,222.57 693.26%
Perpetuidad S/15,553.95 Promedio 346.63%
Valor Perpetuo Flujo Futuro
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Valor organizacional 
Ilustración 53 Crecimiento del sector 
 
Fuente: Mercado Negro 
Ilustración 54 Crecimiento del Sector Mobile 
 
Fuente: Gestión 
Según los datos obtenidos, el primer año tendríamos una utilidad neta S/.11,729.46 soles, el 
segundo S/.544.97 y el tercero S/.83,248.21. La cantidad de clientes que necesitamos para 
alcanzar ese objetivo es de 19.00, 43.00 y 99.00 clientes por año. Si en un contexto pesimista 
creemos que el crecimiento del mercado será de 10% del mercado. Según lo que hemos visto 
anteriormente, nuestro tamaño de mercado equivale a 385.793.00 empresas y un valor en 
soles de S/289.344.750. Con estos datos podemos decir que nuestro negocio en una fase de 
lanzamiento vale alrededor de S/15.000.00 soles. 
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4 CONCLUSIONES 
En conclusión, hemos identificado que sí existe un problema relacionado al Marketing 
Digital en las empresas. Más del 60% de empresas entrevistadas tienen redes sociales, las 
cuales gestionan mayormente ellos mismos o no las actualizan. Sin embargo, reconocen la 
necesidad de desarrollar una estrategia digital y afirman que estarían dispuestos a contratar 
los servicios de una agencia digital, si los precios del servicio fueran accesibles y estas 
muestran resultados. 
Encontramos que el tamaño de mercado de empresas que demandan servicios como el 
nuestro es de alrededor 385,000 empresas, que expresado en soles representa un mercado 
total de más de S/250,000,000.00 soles en Perú. Esta cifra fue validada por el segmento de 
clientes al que nos dirigimos. 
Digital Boost ha demostrado que es un negocio rentable, ya que los margenes de ganancia 
permiten que el negocio se recupere de las pérdidas que tiene durante los primeros meses de 
operación. 
El paquete con mayor respuesta y aceptación del mercado fue el 4x4 con un crecimiento 
anual del 8% a pesar que el paquete 007 tiene mayor crecimiento con un 33%, siendo este el 
producto estrella de marcar y al cual debe ir dirigido la mayor parte del presupuesto de 
marketing. 
Nuestro factor diferencial frente al mercado, es decir, nuestro servicio aumentado son la 
gestión de la comunidad y tres informes, dentro de los que se encuentra los resultados 
mensuales, competencia actual y evolución del mercado. Con esta diferenciación se busca 
captar a los potenciales clientes y competir con el servicio real que ofrece las otras empresas 
de marketing digital. 
A través del plan de marketing se busca tener el alcance pronosticado con los clientes 
mediante estrategias de marketing tradicional y digital, realizando visitas a las Mypes, 
participacion en ferias, sorteos y aumentando la presencia en Facebook. Para ello contamos 
con presupuesto para los tres primeros años entre 9,000 y 12,000 soles anuales, el cual irá 
descendiendo conforme vaya aumentando la aceptación de los potenciales clientes. 
En conclusión, el proyecto de implementación Digital Boost, ha demostrado que es rentable, 
por el hecho de que en sus inicios sea digital y no requiera de un manejo de oficinas hace 
que se ahorre en gastos de alquiler. Además, la agencia ha demostrado tener las 
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características que muchas empresas micro y pequeñas necesitan. Digital Boost representa 
una oportunidad para abrir un canal digital dirigido a su mercado objetivo y les permite 
hacerlo con un presupuesto económico.  
Las entrevistas con las empresas, con los profesionales de Marketing Digital y con los 
expertos en la materia nos permitieron conocer las necesidades de las empresas, y al 
investigar más a fondo su problema, pudimos proponer una alternativa de solución que se 
ajustara a sus presupuestos.  
El mapa de valor nos permitió diseñar una propuesta de valor enfocada en nuestro mercado 
objetivo. Además, para acercarnos a ellos, nos hemos percatado que debemos hacerlo 
mediante la búsqueda de un contacto más personalizado, como lo son las citas o reuniones, 
de modo que se pueda hablar con ellos con mayor tranquilidad y se pueda cerrar la venta de 
nuestro servicio. 
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7. ANEXOS 
Anexo 1. Guía de preguntas - Empresas 
• ¿De qué manera los clientes conocen tus productos o servicios? 
• ¿Consideras que es importante estar presente en las redes sociales y en la web? 
• ¿Tienes redes sociales o web? Si la respuesta es sí, ¿Quién las gestiona? 
Anexo 2. Guía de pregunta - BMC 
• Introducción 
o ¿Las empresas MYPES necesitan de la gestión de Redes Sociales? ¿Por qué? 
o ¿Las empresas MYPES implementan el Marketing Digital en sus 
operaciones? ¿Contratan agencias o ellas mismas lo hacen?  
o ¿Por qué algunas empresas MYPES no destinan presupuesto al Marketing 
Digital? 
o ¿Qué sectores contratan o dan mayor importancia al Marketing Digital o 
gestión de Redes sociales? 
• Propuesta de valor 
o ¿Qué servicios quieren los clientes? Por ejm: SEO, diseño web 
o ¿Existen paquetes de servicio que prefieran los clientes? 
o ¿Qué es lo que más piden? 
• Socios Clave 
o ¿Qué personal se necesita para brindar el servicio de Marketing Digital? 
o ¿Qué profesionales son claves para una agencia de MKT digital? 
• Relación con los clientes 
o ¿Qué hace que los clientes estén satisfechos con una agencia de Marketing 
Digital? 
o ¿Cómo se puede fidelizar a los clientes? 
o ¿Se deberían lanzar promociones para fidelizar a los clientes? 
• Actividades clave 
o ¿Qué tan frecuente es el uso de soporte técnico especializado dentro de las 
operaciones de una empresa de marketing digital? 
o ¿Cuáles son las principales metas en el corto plazo y largo que debe tener una 
empresa de marketing? 
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o ¿Cuáles son las tendencias actuales en el mercado del marketing digital? 
o ¿Qué actividades son las más importantes para el MKT digital? 
• Recursos Clave 
o ¿Cuáles son los programas utilizados por las empresas de marketing digital 
para poder ofrecer los diseños? 
o ¿Qué tipo de equipos tecnológicos se necesitan para poder operar en este tipo 
de negocio? 
o ¿Qué capacidades y habilidades son necesarias en los trabajadores de una 
empresa de marketing digital? 
• Estructura de costos 
o ¿Qué licencias o suscripciones se debe tener para brindar los servicios de 
Marketing Digital? 
o ¿Cuánto dinero se necesita en tecnología y licencias para iniciar una empresa 
de marketing digital? 
o ¿Cuánto se debería gastar en publicidad para atraer nuevos clientes? 
• Segmento de clientes 
o ¿Qué tipo de empresas cree que contratarían nuestros servicios? 
o ¿A qué mercado sería conveniente dirigirnos? 
• Ingresos 
o ¿Por qué se las agencias ofrecen suscripciones semestrales o anuales y no de 
menos tiempo? 
o ¿Es factible hacer contratos mensuales o por compaña? 
Anexo 3. Guía de preguntas para validar nuestro prototipo 
PREGUNTAS DE APERTURA: 
• ¿Crees que necesitas servicios de Marketing Digital para tu negocio? 
• ¿Qué redes sociales son las que utilizas? 
• ¿Consideras que las empresas de Marketing Digital son costosas? 
• ¿Por qué actualmente no actualizas tus redes sociales? 
PREGUNTAS DE DESARROLLO 
• ¿Qué opinas del contenido, precio y forma de presentación de nuestros servicios? 
• ¿Qué opinas del logo y de los colores de nuestra marca? 
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• ¿Qué le cambiarías a nuestros planes? 
• ¿Qué le agregarías a nuestros planes? 
• ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar por nuestro servicio? 
• ¿Cuánto tiempo mínimo de contrato tendrías con nuestra agencia de Marketing 
Digital? 
PREGUNTAS DE CIERRE: 
• ¿En qué plataforma offline u online te gustaría enterarte de nuestros servicios de 
Marketing de Redes Sociales? 
• ¿Recomendarías nuestros servicios a tus conocidos? 
 
 
